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En las previsiones que ha
elaborado la Cámara de Es-
panã el pasado mes de julio
es especialmente relevante

la previsioń de crecimiento de la in-
versión en bienes de equipo, que
aumentara ́ un 4,3 % y anticipa un
significativo y soĺido dinamismo de
la actividad empresarial. El sector
de la construcción también refleja
un repunte y crece un 4,8 %, dos
décimas ma ́s que lo calculado en
las previsiones de marzo. 

También la demanda nacional
registrara ́ una leve mejora respecto

a las uĺtimas estimaciones, impul-
sada especialmente por la inversión
y un leve aumento del consumo. La

demanda nacional se revisa al alza
en 2 décimas porcentuales, hasta el
2,2 %. 

En cuanto al sector exterior, que
fue el protagonista de la fase de re-
cuperación económica, pierde di-
namismo y registrara,́ seguń las es-
timaciones de la Caḿara de Espa-
ña, un leve incremento de las ex-
portaciones de bienes y servicios de
un 1,5 % y un avance de las impor-
taciones del 2 %.

Previsiones para 2020 
A pesar de la mejora de las previ-

siones para 2019, la Caḿara de Es-
panã mantiene las estimaciones del
pasado mes de marzo para el prox́i-
mo ejercicio. Así, el crecimiento del
PIB para 2020 se estima que sera ́del
1,9 %. La inversioń mantendrá el di-
namismo, aumentando un 4,6 %. 

Aunque la actividad se mode-
rará levemente, la Caḿara de Co-
mercio de Espan ̃a prevé que la
economía en 2020 seguirá crean-
do empleo. Se baraja la creación
de 320.000 nuevos puestos de
trabajo y una tasa media de paro
del 12,9 %.

Aunque la actividad
se moderará
levemente, la
Caḿara de
Comercio de Espanã
preve ́que la
economiá en 2020
seguira ́creando
empleo

La Caḿara de
Espanã estima un
crecimiento del 2,2 %
del PIB en 2019 y la
creacioń de 398.000
nuevos puestos de
trabajo

El aumento de la
inversioń en bienes
de equipo anticipa el
tono dinaḿico de la
actividad
empresarial

La inversioń,  principal motor 
de la economía española en 2019 
La Cámara de Comercio estima para 2019 un crecimiento del PIB del 2,2 %, dos dećimas maś que en las previsiones
elaboradas en el mes de marzo. La inversioń se convertira ́en el principal motor de la economiá española en este pe-
riodo y se crearań 398.000 puestos de trabajo en el conjunto del anõ. La tasa media de paro se situará en el 13,8 %,
frente al 15,3 % registrada en 2018. 

El uso del e-commerce en
las empresas vari ́a segu ́n
el tamaño. Así, el 4,95%
de las micropymes con

una plantilla de menos de 10 em-
pleados usan el comercio elec-
trónico para vender sus produc-
tos; el 17,2% en el caso de em-
presas que tienen entre 10 y 49
empleados y el 29,2% de las em-
presas entre 50 y 250 empleados.
A pesar de su gran tamaño, ma ́s
de la mitad de las grandes em-
presas (más de 250 trabajadores)
no realizan ventas online, ya que
soolo el 40,4 % usan este canal. 

Existe una gran diferencia en-
tre las pymes con menos de 10
empleados y el resto de las em-
presas que tienen paǵina web: un
31,2% en el caso de las micropy-
me y un 78,2% en el resto. Sin
embargo, el número de empresas
con determinada sofisticación en
la página online se reduce a un
42%. Esta escasa disponibilidad y
calidad web de las empresas se

agudiza con el hecho de que 8 de
cada 10 usuarios buscan informa-
ción de productos y servicios me-
diante su conexión a internet. 

Conocer al cliente
Según ponen de manifiesto es-

tos datos, actualmente los clien-
tes esta ́n más digitalizados que
las pymes. Por ello, la Cámara de
España advierte a las empresas
sobre la necesidad de conocer al
nuevo cliente de hoy, que se ca-
racteriza por ser: 

- Proactivo y social: comparte
ideas y opiniones sobres sus
experiencias en sus redes so-
ciales 

- Infiel y conectado: compara
precios, productos y todo a
golpe de clic 

- Informado: tiene a su disposi-
cio ́n una gran cantidad de in-
formacioń 
Asimismo, las empresas deben

adaptarse a las caracteri ́sticas de

los usuarios, por eso deben incorpo-
rar nuevos canales de atencioń pa-
ra dar respuesta a sus demandas ac-
tuales y poder atraer a nuevos
clientes potenciales. 

La Cámara de España destaca
también la necesidad de que las
pymes dispongan de una página
web de calidad y actualizada, que
se convierta en una extensión de su
negocio e identidad en el mundo
online con el objetivo de mejorar
sus ventas, su reputacioń y posicio-
namiento en internet. 

Tambień es relevante, la utiliza-
cioń de aplicaciones informat́icas
y de gestión econoḿica online, así
como de almacenamiento en la
nube de la informacioń. El acceso
interconectado de los datos de la
empresa a través de ordenadores y

móviles inteligentes hace posible
la automatizacio ́n de procesos
maś rápidos, mejora la productivi-
dad y minimiza errores.

Maś de la mitad de
las grandes
empresas no
realizan ventas
online La Caḿara de

Espanã destaca la
necesidad de que las
pymes dispongan de
una paǵina web de
calidad que se
convierta en una
extensioń de su
negocio

La Caḿara de
Espanã advierte a
las empresas sobre
la necesidad de
conocer al nuevo
cliente de hoy

El 20% de las empresas con más de diez
empleados realizan ventas online
El 20% de las empresas con maś de diez empleados reali-
zan ventas online de sus productos. Este dato contrasta
con el hecho de que maś de un 54% de los usuarios espa-
nõles con conexioń internet compra por vía electrońica. Así
se destaca en el informe “Espanã Empresa Digital”, que ha
elaborado la Caḿara de Espanã, a través de su Comisioń
de Digitalizacioń. 
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Entre sus infraestructuras
cuenta con cabinas de
corte y pintura, puentes
grúa, sistema completo

de corte por control numérico,
maquinas de proyección de resi-
na y vacío, maquinas de solda-
dura por alta frecuencia, aire ca-
liente y cuña térmica.

Desde hace seis décadas, Nar-
whal centra su actividad en la
comercialización de embarcacio-
nes semirrígidas, barcos profe-
sionales, grandes esloras, así co-
mo embarcaciones de recreo,
ofreciendo un servicio integral al
mundo de la navegación. “El
empleo de las técnicas más
avanzadas y el exhaustivo con-
trol de calidad nos permiten
ofrecer nuestros productos y ma-
teriales con absolutas garantí-
as”, asegura Armando de Santia-
go, su gerente. 

Las embarcaciones Narwhal
evolucionan constantemente,
persiguiendo la diferenciación
de sus productos y servicios, con
una presencia destacada entre
los principales astilleros mun-
diales en la  fabricación de em-
barcaciones semirrígidas. Por
otro lado, la compañía tiene pre-
sencia en todos los sectores, tan-
to deportivos como profesiona-
les, ofreciendo una gama com-
pleta para todo tipo de cliente,
con muy buenas prestaciones
tanto en navegación como en
acabados, además de la solidez y
refuerzo de la construcción.

“Entre nuestros objetivos -
afirma el gerente de Narwhal
Boats- está el soporte integral a
nuestros clientes, con propues-
tas a medida de sus necesidades,
analizando una a una sus peti-
ciones y ofreciendo soluciones
personalizadas. Esto lo comple-
mentamos con unos plazos de
entrega muy ajustados y la cus-
tomización total de todas las
partes integrantes de la embar-
cación”. El sistema de fabrica-
ción certificado, Calidad ISO
9001:2015, asegura en Narwhal
Boats el control de todos los pro-
cesos de producción en sus dife-
rentes fases y certifica la correcta
gestión en el diseño de todas las

embarcaciones fabricadas. Sus
productos cuentan además con
homologación CE y S.O.L.A.S.
Safety of Life at Sea, y están cer-
tificados por entidades de reco-
nocido prestigio en el mundo
náutico, como Lloyd’s Register,
DNV•GL, Eurocontrol y HPi Ve-
rification Service. “Las embarca-
ciones de Narwhal Boats son fru-
to del intenso trabajo de todo el
equipo, haciendo hincapié en la
elaboración artesanal y persona-
lizada de cada parte del barco.
Todas y cada una de las piezas
son elaboradas por el personal
que integra la planta de produc-
ción de la empresa”.

Con presencia en América,
Asia, África, Europa y Oceanía y
oficinas propias y plataformas
de distribución en España,  Por-
tugal, Francia, Islandia, Singa-
pur, México, Corea, Vietnam,
China, Sudáfrica, Nigeria, Ma-
rruecos, Reino Unido, Turquía,
Nueva Zelanda, Italia y Austra-
lia, seguiremos creciendo e inno-
vando en los mercados nacional
e internacional y continuaremos
con la comercialización de nues-
tras embarcaciones en todos los
continentes.

‘Embarcados’ 
en nuevos proyectos

Además de continuar en la lí-
nea de las embarcaciones semi-
rrígidas, Narwhal Boats se en-
cuentra inmersa, en colabora-
ción con una empresa líder, en el
diseño de embarcaciones de alta
gama hasta la fecha fabricadas
en el extranjero. “Nuestro depar-
tamento de I+D+i colabora ma-
no a mano con el departamento
de diseño de nuestro cliente pa-
ra aportar nuestra experiencia y
visión náutica a dichas embarca-
ciones”, explica el gerente de la
compañía. 

www.narwhal.es

NARWHAL BOATS
Más de 60 años de innovación
y calidad en embarcaciones
Con sede en el Parque Empresarial de A Granxa, (O Porriño), Narwhal Boats es uno de
los fabricantes de embarcaciones semirrígidas más antiguos de Europa. Sus 8.000 m2
dedicados en el exclusiva a su fabricación, con esloras comprendidas entre los 4 y los
12 metros, su compromiso con sus clientes y la calidad de sus barcos hacen de Nar-
whal Boats un referente mundial en este tipo embarcaciones. 

SV 420, 480 y 750 & FRB-700
3 modelos de esloras comprendidas
entre los 4.20m a 7.50m de motoriza-
ción fueraborda y 1 modelo intra-
borda con punto de suelta único, el
FRB-700.
Los Sv’s están equipados cumplien-
do las normativas más exigentes de
salvamento y seguridad en el mar.
Casco fabricado en resinas ignífugas,
fibreglass y gel coat de alta calidad.
El flotador, fabricado en Poliuretano
(PU), altamente resistente.
Certificados para poder ser instala-
dos como botes de rescate en todos
los buques de bandera comunitaria
y en cualquier país que acepte la re-
glamentación S.O.L.A.S.

Serie OFFSHORE
Series Fast Dynamic y Super Heavy
Duty son las grandes esloras com-
puestas de los modelos 750, 900,
1000, 1100 y 1200 para la serie FAST y
700, 750, 800 y 900 para la serie SP.
La serie FAST esta compuesta por se-
mirrígidas de altas prestaciones y
manga ajustada, que disfrutan de
una gran capacidad interior y un
buen francobordo para ofrecer la
máxima protección a los pasajeros,
siendo una excelente opción para el
desarrollo de actividades lúdico-tu-
rísticas y actividades profesionales
de vigilancia, entre otras. 
Las características principales son la
velocidad y aceleración, alcanzadas
rápidamente gracias a su flotador
aerodinámico y carena en ‘V’ pro-
nunciada, con laminación reforzada,

navegando de forma estable incluso
en las condiciones marítimas más
adversas, permitiendo viajar senta-
do a todo el pasaje con máxima se-
guridad.
La serie SP posee una gran superficie
útil en cubierta, ofreciendo una exce-
lente estabilidad para todo el pasaje,
por lo que resultan ideales para tra-
vesías de larga distancia, filmacio-
nes, apoyo en eventos deportivos, fi-
nes turísticos, buceo o excursiones
marítimas.

Serie PROFESIONAL
Serie ‘WB’ Work Boat, con esloras
que van desde los 4 a los 6m, es ideal
para aquellos que busquen una em-
barcación robusta de uso intensivo,
con casco en ‘V’ profunda y flotado-
res elevados sobre la línea de flota-
ción. Ofrece una navegación muy rá-
pida y segura, aun en condiciones
adversas, manteniendo una óptima
maniobrabilidad. Apreciada por pro-
fesionales de diversos sectores, es
un excelente barco de apoyo para to-
do tipo de eventos deportivos, es-
cuelas de vela, pesca deportiva o bu-
ceo.
Serie ‘HD’ Heavy Duty, embarca-
ciones funcionales y preparadas
para uso intensivo, con casco en
‘V’ suave y flotadores en contacto
con el agua. La cubierta ofrece
un espacio amplio y despejado
que se puede equipar con una
amplia gama de accesorios
adaptados a las necesidades de
cada usuario. 

Beach Rescue 
Presentadas en 2018, las HD 450 y
580 Beach Rescue cuentan con un
innovador sistema de hinchado y
deshinchado automático de la sec-
ción central del flotador, denomina-
do FRS (Fast Rescue System), que fa-
cilita las operaciones de salvamento.
Los servicios de emergencias de Ba-
leares, Lorca y San Sebastián ya
cuentan con ellas. 
Se trata de modelos funcionales,
preparados para uso intensivo, muy
estables y seguros, gracias a su casco
en ‘V’ y al contacto continuo de sus
flotadores con el agua. 

Defensa y seguridad
Narwhal Boats está muy presente
en el ámbito de la defensa y la se-
guridad, tanto a nivel nacional co-
mo internacional, dotando de em-
barcaciones a organizaciones ta-
les como bomberos, protección
civil, policía o Armada en España,
Hong Kong, Portugal, Israel y Uru-
guay, entre otros, y suministrando
embarcaciones para la Armada
Francesa, la Agencia Francesa pa-
ra la Biodiversidad y las Fuerzas
Armadas Zona Sur Océano Índico
FAZSOI. La empresa ha colabora-
do en proyectos de barcos no tri-
pulados o autónomos, como su
HD-670, cuya finalidad principal es
que sirva para labores de defensa
y de vigilancia, aunque también
podría utilizarse salvamento marí-
timo o tareas de investigación
oceanográfica.

Embarcaciones Narwhal Boats
Series S.O.L.A.S., OFFSHORE y PROFESIONALES
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¿Qué ventajas aporta el modelo de central de
compra?

La empresa que accede a una central de com-
pra consigue las condiciones de la gran empresa,
en un escalón de precios inferior al que paga en
solitario. El primer año suele haber ahorros de
entre el 10% y el 15% en costes genéricos como
electricidad y gas. En 2006 fuimos pioneros en
modelos de compra a pool con compensación de
desvíos, en 2015 de compra directa en los mer-
cados de futuros independientemente del volu-
men de consumo, y en 2018 de compras directas
en mercados europeos. Igualmente realizamos
negociaciones conjuntas para otros suministros
no estratégicos, como material de oficina, telefo-
nía, transporte, embalajes, gestión de residuos,
suministros industriales, seguros...

¿Cómo consiguen esos descuentos?
Lo que negociamos es la adjudicación a un

proveedor único. Después, cada asociado com-
pra lo que necesita y se beneficia de esas condi-

ciones. Nuestro valor añadido es agrupar los vo-
lúmenes de compra de cada empresa para tener
un mayor volumen y que nos den las condicio-
nes de una empresa más grande. Para nosotros
es fundamental la objetividad y transparencia de
las negociaciones; los asociados reciben copia de
los contratos con los proveedores seleccionados.

¿Qué les diferencia de otras centrales de com-
pra?

En estos años ha habido varias iniciativas si-
milares a la nuestra pero con poco éxito. Lo más
habitual son páginas web que negocian un pre-
cio y una comisión con los proveedores y lo pu-
blicitan. Diametralmente diferente a nuestro ne-
gocio, que está basado en la confianza y la dele-
gación de la decisión de compra por parte de
nuestros asociados. Esa confianza cuesta mucho
ganarla. La que realmente ha actuado como
nuestra competencia en este tiempo ha sido la
resistencia de los propios responsables de com-
pras de las medianas y grandes empresas, por

miedo a tener que justificar ante sus superiores
la utilización de apoyo externo y el pago asocia-
do. Pese a ello, el modelo ha crecido y del sector
textil-hogar hemos dado el salto a otros como
automoción, mobiliario, plástico, juguetes...

¿Cómo llegan a sus clientes?
A través de las asociaciones, a las que propo-

nemos que den un servicio de valor añadido a
sus socios. Ellas lo ofrecen y nosotros gestiona-
mos las centrales de compra sectoriales que se
montan. Para las asociaciones es muy fácil, por-
que no requiere inversión y es un servicio opera-
tivo desde el primer día, pero se tienen que im-
plicar, porque una central de compra es un pro-
yecto de cooperación entre empresas, y hay una
resistencia natural a cooperar con competidores.

¿Cuáles son sus próximos retos?
Siempre buscamos maneras de ayudar a

nuestros asociados a pagar menos. La iniciativa
más reciente es la instalación de plantas fotovol-
taicas de autoconsumo en las naves industriales
de nuestros asociados. Con la nueva reglamen-
tación, ayudará a reducir los costes de sus consu-
mos eléctricos. El objetivo para crecer es buscar
asociaciones en otros territorios y aplicar el mis-
mo modelo. Ya tenemos contactos en Galicia,
Castilla-La Mancha y Aragón.

www.compras58.com

“Siempre buscamos maneras de ayudar 
a nuestros asociados a pagar menos”

ENTREVISTA Ascensio Asencio Socio director de Compras58

Compras58 nació en 2003 para responder a la necesidad de abaratar cos-
tes en el sector textil-hogar, y mejorar así su competitividad ante la caída de
aranceles y el incremento de la competencia asiática. Su modelo de central
de compra se ha extendido ya a otros colectivos de Valencia, Cataluña y Pa-
ís Vasco.

Restructurado y profesionalizado,
Grupo Omega iniciaba hace dos
años nueva etapa

Debido a la profunda crisis sufrida
por el país en general y por el sector
en particular, entre 2012 y 2016 la
compañía vio reducido drásticamen-
te su volumen de negocio y sus már-
genes netos operativos, lo que dio lu-
gar a un desequilibrio financiero im-
portante con las consecuentes tensio-
nes de tesorería y que originó un des-
gaste en la Gerencia que puso en gra-
ve riesgo la continuidad del negocio.

Así las cosas, en 2017 un grupo in-
versor cuyos socios provienen del sec-
tor de la seguridad, con amplia tra-
yectoria tanto en el ámbito público
como privado, realiza una ampliación
de capital, otorgándosele el 85% del
accionariado, el control del Consejo

de Administración y la consecuente
Dirección Ejecutiva del Grupo.

¿Qué ha resultado de ello?
El resultado ha sido la profesio-

nalización de la fuerza de trabajo, el
perfeccionamiento de la capacidad
técnica operativa y un continuo pro-
ceso de calidad en todas las activida-
des. obteniéndose interesantes si-

nergias entre los conocimientos em-
presariales y la experiencia acumu-
lada. La prioridad de la Dirección ha
sido la de realizar cambios estructu-
rales y funcionales que han afectado
positivamente a todas las áreas críti-
cas, mediante la incorporación de
personal cualificado y experto en to-
das las áreas de nuestro negocio. La
siguiente prioridad ha sido atender
las necesidades financieras. Todo
ello, unido a la importante capta-
ción de nuevos clientes y a la reduc-
ción de costes ha propiciado el reflo-
te del Grupo. La solvencia actual del
Grupo es indiscutible, avalada tanto
por informes contables de auditoría
interna como por los emitidos por
entidades independientes. El creci-
miento ha sido considerable, pasan-
do de 9MM € en 2016 a cerrar 2019

en torno a los 27 MM €, con un
EBITDA de 351.000€ en 2018.

¿Sobre qué filosofía trabajan hoy? 
La marca Omega es altamente re-

conocida en el sector de la seguridad,
en el que acumula un profundo co-
nocimiento. Su filosofía se basa en la
transparencia, el trabajo en equipo,
la búsqueda de la excelencia y satis-
facción del cliente. Nos regimos por
los más elevados estándares de cali-
dad, con la visión de lograr ser un so-
cio estratégico del cliente, entre ellos
MRW, Merlín Properties o Abengoa
Solar en el sector privado, y el Go-
bierno de España, Comunidades Au-
tónomas y Corporaciones Locales en
el ámbito público. 

Grupo Omega mantiene una co-
municación clusivos para cada tipo

de servicio, lo que nos otorga un valor
añadido y diferenciador.

¿Qué servicios ofrecen hoy?
Las áreas de actividad del Grupo

son Vigilancia y Seguridad Privada;
Servicios Auxiliares; Ingeniería y
Asistencia Técnica; Instalaciones de
Sistemas de Seguridad; Consultoría;
y Seguridad Empresarial. En los últi-
mos dos años hemos ampliado nues-
tra actividad a Canarias, Baleares,
Cádiz, Huelva, Murcia, Valencia,
Granada y Barcelona, abriendo dele-
gaciones en estas tres últimas, ade-
más de las existentes en Madrid, Se-
villa y Málaga.

www.grupo-omega.es

“Pretendemos ser 
el partner estratégico 
de nuestros clientes 
en materia 
de seguridad”

Grupo Omega reflota desde la
profesionalización y la calidad

ENTREVISTA Juan Carlos Durán Bezanilla Presidente y Fernando Barbero Nueda Director General de Grupo Omega

Constituido en 1987, Omega es un Grupo de Empresas de capital 100% español enfo-
cado en la seguridad presencial, base de su negocio, actividad que complementa con
la instalación y el mantenimiento de sistemas de seguridad, consultoría y servicios au-
xiliares. Tras un periodo financieramente complicado, agravado por la pasada crisis,
Omega es hoy un grupo renovado y solvente, capaz de garantizar la prestación de unos
servicios de calidad. 
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¿Cuál es la actividad de LOVATO Electric?
Nuestra actividad se divide en cinco

grandes familias de soluciones: control y
protección de motores, control y señaliza-
ción, protección y aislamiento de circuitos,
automatización y control y gestión de ener-
gía. Nuestros principales productos son
protectores de sobrecarga de motores, con-
tactores, relés térmicos, interruptores, se-
leccionadores, temporizadores, dispositivos
de medición como analizadores de red y
medidores de energía. 

¿Con qué estructura cuentan para ello?
La expansión de LOVATO Electric a nue-

vos mercados comenzó bastante pronto. En
1979 se creó la primera sucursal extranjera
de la empresa y hoy contamos con 14 dele-
gaciones: en España, Canadá, Estados Uni-
dos, Francia, Alemania, Reino Unido, Polo-
nia, República Checa, Rumanía, Rusia, Chi-
na, Turquía, Emiratos Árabes y Croacia. A

ellas hay que sumar la nueva planta de pro-
ducción en la República Checa. Gracias a
esa organización podemos ofrecer un servi-
cio de atención al cliente cercano y eficaz
que ha sido reconocido este año con el pre-
mio “Eccellenze al lavoro 2019 de Confin-
dustria Bergamo” por su profesionalidad,
dedicación, espíritu de colaboración y con-
tribución significativa al desarrollo de la
compañía.

¿Sobre qué puntos se erige la excelencia
de la compañía?

Para nosotros, la calidad es un aspecto
primordial. Por eso, LOVATO Electric fue,
en 1992, una de las primeras empresas ita-
lianas que decidió certificar su sistema de
gestión según la normativa ISO 9001. No
obstante, hoy en día la calidad es un con-
cepto muy amplio que para nosotros inclu-
ye dos aspectos fundamentales: el primero
es la gestión ambiental, que hemos certifi-

cado según la norma ISO 14001; el segun-
do es la seguridad, factor principal en cual-
quier lugar de trabajo y para el cual hemos
obtenido la certificación OHSAS18001.
Además, nuestro laboratorio de pruebas
posee la autorización para emitir certifica-
dos ACAE LOVAG y cumple con la norma
EN ISO/IEC 17025.

¿A qué perfil de cliente se dirigen?
LOVATO Electric suministra productos y

soluciones a los fabricantes de maquinaria
industrial que trabajan en las industrias de
envases, alimentos y bebidas, mudanzas y
elevación. En consecuencia, nuestros pro-
ductos están presentes en aplicaciones para
fabricantes de maquinaria, sistemas de ele-
vación, bombas, riego y canalización, dis-
tribución de energía eléctrica, corrección
del factor de potencia, gestión de energía,
instalaciones fotovoltaicas o grupos elec-
trógenos.

Háblenos del LOVATO LAB
El LOVATO LAB representa un impulso

hacia estándares de calidad y rendimiento
cada vez más altos para LOVATO Electric.
Surgió de la necesidad de ampliar la capa-
cidad de realización de pruebas de la com-
pañía para el desarrollo de nuevos produc-
tos de alto rendimiento, asegurando así los
más altos estándares de seguridad y fiabili-
dad. Con este laboratorio, LOVATO Electric
se une a un grupo muy pequeño de compa-
ñías capaces de realizar pruebas de poten-
cia a altos niveles de corriente.

www.lovatoelectric.es

“La calidad es un aspecto
primordial para LOVATO Electric”

ENTREVISTA Rebeca Sala Key Account Manager in Energy Management de LOVATO Electric

LOVATO Electric nació en Bérgamo en 1922 y es uno de los protagonistas
de la evolución del mercado de la energía y automatización. Hablamos
con Rebeca Sala, Key Account Manager in Energy Management de LO-
VATO Electric en España.
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¿Cómo definirías Inphinity
Glass?

Somos una empresa especiali-
zada en la manufactura y trans-
formación de vidrio plano. Aun-
que nacimos en 2011 como Vi-
drios Templa2, llevamos más de
25 años vinculados al sector. Con
la mirada puesta en el futuro crea-
mos este nuevo concepto. El es-
fuerzo y constancia de los más de
cien trabajadores que formamos
el equipo de Inphinity Glass nos
llevan consecuentemente a la ac-
tualización digital en la que he-
mos invertido, apostando fuerte-
mente por la calidad. Nuestra in-
fraestructura está a la altura del
presente, dejando clara nuestra
determinación por ofrecer el me-
jor producto y servicio.

Un dato que me ha impactado:
¡más de 900 millones de posibili-
dades!

Para esta afirmación nos basa-
mos en un sencillo cálculo de LE-
GO sobre la cantidad de combina-
ciones que se pueden hacer con
seis ladrillos de 4x2 y del mismo
color. En un paralelismo, si tene-
mos en cuenta que cada uno de
nuestros productos se puede com-
binar en más de una forma con el
resto, imagina entonces hasta
dónde se puede llegar, entre ta-
maños, grosores de vidrio, trata-
mientos térmicos o solares, lami-
nados e impresos. De ahí que
nuestro asesoramiento sea pri-
mordial para atender las peticio-
nes de nuestros clientes.

Sois una empresa que ha crecido
muy rápido, ¿cuál es el secreto
de este crecimiento?

Es gracias a una mezcla de ex-
periencia, trabajo y valores vincu-
lados a las personas de esta em-
presa. En Inphinity estamos muy
atentos a cómo se mueven los
mercados. Además, nos alegra ver
cómo por fin caminamos todos
juntos en este movimiento de con-
cienciación medioambiental que
está logrando que, por ejemplo,
en ingeniería, arquitectura o cons-
trucción se use cada vez más el vi-
drio en proyectos conscientes y

responsables con los materiales
utilizados. Están más que claras
las cualidades y beneficios de este
material, pero todavía las mejora-
mos más a demanda del cliente,
adaptándonos a sus peticiones,
por medio de las transformacio-
nes que realizamos, aumentando
sus propiedades de seguridad, re-
sistencia, flexibilidad y durabili-
dad, además del factor estético
que cuidamos desde cada depar-
tamento implicado.

¿Qué servicios ofrecéis y para
qué clientes?

En Inphinity Glass realizamos
transformaciones de vidrio float y
el tratamiento que se les da es lo
que aumenta sus cualidades en
los aspectos antes mencionados.
De esta manufactura resultan des-
de el vidrio templado al laminado
y la combinación de vidrio tem-
plado + laminado; tenemos certi-
ficado Guardian Select; los vidrios
pueden llegar a ser tratados para
el ahorro energético con control

solar, para protección contra los
rayos UVA, para el control acústi-
co, para la seguridad del hogar o
el negocio,… y múltiples aplica-
ciones más. Ahora estamos pre-
sentando un producto revolucio-
nario: Super Spacer®, que con-
vierte un elemento de la vivienda,
como es la sencilla ventana con
doble acristalamiento, en un pilar
clave de las certificaciones Passive
House (una certificación que ase-
gura que la nueva construcción
puede ser considerada como sos-
tenibles) y esto significa que influ-
ye en el ahorro energético de la vi-
vienda, que se traduce en ahorro
económico. Este elemento reduce
considerablemente la condensa-
ción, lo cual hace ganar enteros
en estética y confort (recordemos
que la condensación puede llevar
a generar moho peligroso para la
salud). Y por supuesto, la impre-
sión digital en vidrio, aplicable a
todos los vidrios enumerados.
Nuestros clientes van desde los
sectores de la energía solar, la re-

frigeración, la arquitectura o la
construcción a prácticamente
cualquier industria que requiera
de nuestra materia prima.

Y también vidrio impreso…
Sí, aunque deberíamos especi-

ficar mejor el término ya que tra-
dicionalmente se llama “vidrio
impreso” a un vidrio con relieve, y
lo que nosotros hacemos es impre-
sión vitrificada: aplicamos pig-
mentos cerámicos sobre vidrio pa-
ra después templarlo, lo que hace
que forme parte del vidrio, asegu-
rando la durabilidad y resistencia
de la impresión. Es una diferencia
bastante importante con respecto
a la serigrafía o el vinilado. Imagi-
na las aplicaciones de este méto-
do y las infinitas posibilidades con
las que se podría jugar, por ejem-
plo, diseñando un edificio y te-
niendo en cuenta este componen-
te estético para su fachada, pues
con Inphinity Glass tienes esa po-
sibilidad al alcance de una llama-
da. El límite está en la imagina-
ción.

Comentas que el vidrio tratado
es el futuro de la construcción
sostenible, ¿por qué?

Ten en cuenta que la materia
prima del vidrio es, resumiendo
mucho, arena a la que se le aplica
calor hasta fundirla. El vidrio es
100% reciclable. Y desde Inphi-
nity Glass hemos asegurado el au-
toabastecimiento de energía con
la colocación de casi 2000 paneles
fotovoltáicos en nuestras instala-
ciones (nos hemos convertido por
esto en la mayor planta solar de
autoconsumo instalada por una
empresa en Andalucía), gracias a
lo cual, según los datos estima-
dos, prevemos la reducción de
emisión de CO2 de un total de 393
toneladas al año. Ya veníamos re-
ciclando la totalidad de los resi-
duos de vidrio, así que para nos-

otros es un acto de compromiso
energético natural, a la vez que
un ahorro monetario, con el que
queremos demostrar que con con-
ciencia y voluntad, adaptarse y es-
coger productos que son respon-
sables y generar un gran impacto
positivo a nivel medioambiental y
social es posible y viable. Con to-
do esto, debemos tener en cuenta
la previsión que para el año 2021
tiene la legislación europea de
obligar a que todos los edificios de
nueva construcción utilicen ener-
gía proveniente de energías reno-
vables.

¿El futuro de Inphinity Glass?
Por nuestra parte observamos

cómo, a la hora de tomar una de-
cisión de compra, se tiene muy en
cuenta la posibilidad de elegir ar-
tículos de calidad, sostenibles y
responsables con el medio am-
biente. La tendencia de Inphinity
Glass es llegar hasta donde su
nombre indica y allí llegaremos de
la mano de nuestro compromiso,
que es ofrecer el mejor producto y
de la mayor calidad. Para eso, in-
vertimos en dos líneas de acción:
la tecnológica y la humana. Por
una parte, mejoramos los plazos
de entrega y aumentamos la capa-
cidad logística. Por otra, recono-
cemos el factor humano como
uno de los pilares que añade un
valor intangible de calidad extra
al producto entregado. Adaptable
y flexible son dos propiedades del
vidrio, y nosotros somos vidrio.

Inphinity Glass 
Expertos en la transformación de
vidrio para industria y arquitectura

ENTREVISTA Dpto. de Comunicación y Marketing de Inphinity Glass

El vidrio es uno de los materiales imprescindibles en cualquier construcción hoy en
día, sus propiedades son valoradas por arquitectos e ingenieros. Actualmente este
material, gracias a empresas como Inphinity Glass, adquiere una versatilidad mucho
más amplia. Hablamos con sus responsables de comunicación para que nos pon-
gan al día acerca de las inmensas posibilidades que el vidrio ofrece a un mercado ca-
da vez más consciente de la necesidad de usar materiales sostenibles.
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Parece que cada día se ven más co-
ches por la calle…

Sí, es un producto que está te-
niendo muy buena acogida. Nos-
otros empezamos con el almacén en
casa y ahora tenemos 2.000 m2 re-
partidos en 3 naves y vendemos a
España, Francia, Portugal, Bélgica,
Italia…

¿Qué vehículos son los que tienen
más acogida?

Los que más gustan son los que
son réplicas de marcas conocidas,
especialmente Mercedes, pero tam-
bién Ford, BMW o Audi, que fue el
primero que vendimos. Si buscamos
un precio inferior, también tenemos
vehículos sin marca, pero las répli-
cas son idénticas a los coches, con
pomos cromados, llaves, cinturón…

¿Para qué edades son?
Se pueden conducir a partir de

los 3 años, eso sí, bajo la supervisión
de un adulto. Tenemos de 6v, 12v,
24v y 36v. Pero no solo tenemos co-
ches, también motos, tractores, ve-
hículos de oficios… Y después pasa-
ríamos a una gama más grande, co-
mo son los karts y los buggys, muy
parecidos a los grandes y que ya no
son juguetes. Recomendamos que
se utilicen en circuitos controlados.

Y vuestro último lanzamiento…
Correcto. Buscábamos un pro-

ducto que nos diferenciara y que
fuera de una alta calidad y aposta-
mos por las motos eléctricas  para
adultos de dos plazas y matricula-
bles para adaptarnos a la nueva le-
gislación. Hemos encontrado una

base muy sólida y nuestros ingenie-
ros los adaptan a las leyes españolas
sobre seguridad vial. Además, lle-
van baterías extraíbles para poder-
las cargar en casa.

Hablas de calidad. ¿En ATAA es in-
negociable?

Indudablemente. Apostamos por

la calidad por encima del precio y
aun así conseguimos precios com-
petitivos. Puedes encontrar por in-
ternet vehículos similares pero de
calidad mas baja, pero si le sumas
los gastos de envío, y los problemas
para poder comunicarte con el ven-
dedor ya que muchas son empresas
fuera de la Union Europea  que no
cumplen con la legislación españo-
la, ni Europea  (mucho más estricta)
y, por ejemplo, te dan 6 meses de
garantía en lugar de 2 años o te
vuelves loco buscando repuestos.
Nosotros tenemos piezas en stock
para todos nuestros modelos y ser-
vicio técnico propio.

Y también estáis presentes en los
momentos más complicados…

Hemos hecho donaciones de co-
ches a varios hospitales para que los
niños vayan de la habitación al qui-
rófano montados en uno de ellos en
lugar de en una camilla. Tal como se
ha demostrado en otros países, ha-
ciendo así el traslado se evita mu-
cho estrés a los niños. Es algo que
creemos que debemos hacer, es una

pequeña ayuda, pero a nosotros nos
encanta poder ser partícipes de la
felicidad de los más pequeños.

www.ataacars.com
www.cocheselectricosninos.com

“Hemos lanzado
motos eléctricas
para adultos de dos
plazas y
matriculables”

“Los coches que más gustan 
son las réplicas de marcas conocidas”

ENTREVISTA Jero García Co-fundador y socio de ATAA Cars

ATAA Cars es uno de los principales responsables de la proliferación de coches eléctri-
cos para niños con sus réplicas de las principales marcas, pero lejos de quedarse ahí,
también comercializan motos, buggys, karts, tractores y su último lanzamiento, el pati-
nete para adultos matriculable. Damos una vuelta con Jero García, co-fundador y so-
cio de ATAA Cars.

Lo que podría haber sido un problema se convir-
tió en una ventaja…

La verdad es que sí. Con la crisis tuvimos que
explorar nuevos caminos, y decidimos salir al exte-
rior. Empezamos con una filial en Brasil y una Joint
Venture en Sudáfrica. Después vinieron Chile y Ar-
gentina… Hoy tenemos proyectos en más de 50
países. 

¿Las energías renovables son el futuro?
Más que el futuro, son el presente. La sociedad

está convencida de que el cambio es necesario y es-
to está presionando a los gobiernos para que ini-
cien una auténtica transición energética. Los costes
se han reducido drásticamente, por lo que ya no se
pone en duda la competitividad de las renovables.
En España tenemos una industria líder reconocida
a nivel mundial y ha llegado el momento de hacer
bien los deberes en casa.

De hecho, estáis inmersos en un proyecto de
gran envergadura en España…

En los últimos dos años hemos participado en
más de 50 proyectos en España, pero, sin duda, el
que más nos enorgullece, es el de la planta fotovol-
taica Núñez de Balboa, de 500 MW, la más grande
en construcción en Europa, donde actuamos como
ingeniería de la propiedad para Iberdrola.

¿La energía fotovoltaica es con la que más tra-
bajáis?

En nuestros inicios, trabajamos mucho con la
tecnología termosolar; cuando saltamos a Brasil,
seguimos con la eólica; y en los últimos años ha
irrumpido con fuerza la fotovoltaica. Contamos
con especialistas en todas ellas, además de en su-
bestaciones y líneas de alta tensión; el peso de ca-
da tecnología nos lo acaba determinando el propio
mercado, pero todas deben convivir.

¿Qué servicios ofrecéis?
Prestamos soporte a promotores, Utilities, EP-

Cistas, fondos de inversión y entidades financie-
ras en todo el ciclo del proyecto, desde su desarro-
llo hasta su puesta en marcha: analizamos los
condicionantes del terreno, posibles optimizacio-
nes y alternativas de evacuación; elaboramos
proyectos para obtención de permisos e ingenie-
ría de detalle para construcción; tenemos equipos
de dirección y supervisión de obra en campo; en
proyectos complejos, SÓLIDA incluso coordina a
los distintos contratistas... Además, actuamos co-
mo technical advisors en procesos de compra-
venta de activos.

¿El objetivo es seguir creciendo?
Creemos que SÓLIDA tiene potencial para am-

pliar sus horizontes. Hemos duplicado nuestra
plantilla de ingenieros y estamos cerrando acuer-
dos marco con clientes punteros a nivel internacio-
nal. La diversificación geográfica en mercados es-
tratégicos y contar con un portfolio de clientes ro-
busto y recurrente serán fundamentales.

www.solida.com.es

“Coordinamos la construcción de la mayor
planta fotovoltaica de Europa” 

ENTREVISTA Andrés Medina Director de Desarrollo de Negocio

SÓLIDA Energías Renovables se fundó en 2007 de la mano de Enrique
Romero y Fernando Rueda para convertirse en una de las principales in-
genierías especialistas en energías renovables. Hoy, superada la crisis y
gracias a la internacionalización, son referencia en el sector, con más de
50.000 MW de experiencia. Hablamos de su trayectoria y de su futuro con
Andrés Medina, Director de Desarrollo de Negocio.



8 •  Excelencia Empresarial Jueves, 26 de septiembre de 2019

¿Qué innovación ha dado lugar a la
patente sobre la que hoy Solarays
fundamenta su actividad? 

La alta concentración conlleva el
uso de caros y precisos seguidores sola-
res que, por su elevado peso, se instalan
sobre el suelo. Nuestra invención, basa-
da en un sistema de seguimiento pasi-
vo muy preciso, muy liviano, sin moto-
res ni electrónica, permite llevar la alta
concentración sobre cualquier tipo de
techo, cosa que hasta la fecha ninguna
otra tecnología existente ha podido
conseguir a costes tan reducidos y com-
petitivos como Solarays.

¿Por qué es novedosa? 
Es la primera vez en el mundo que

se consigue un seguimiento solar pasi-
vo de tanta precisión. 

¿Qué es el seguimiento solar pasivo? 
El seguimiento solar pasivo es aquel

en el que no es necesario el uso de me-
dios activos, tales como motores, dispo-
sitivos electrónicos, etc., para conseguir
el seguimiento.

Sobre esa base, ¿qué características
definen su panel solar? 

La característica principal es que es-
te seguimiento pasivo hace posible lle-
var todas las ventajas de la concentra-
ción solar sobre cualquier techo, de una
forma económica y fiable. Permite el
uso de células multiunión usadas en los
satélites que doblan la eficiencia de las
células convencionales de silicio. Ade-
más, permite el uso de la energía térmi-
ca con muy bajas pérdidas, ya que la ra-
diación se convierte en calor en un área
muy pequeña y mucho más fácil de ais-
lar térmicamente del entorno. 

Se trata de un sistema muy liviano
(50% menor que los actuales sistemas
de generación eléctrica y térmica, que
requieren realizar instalaciones diferen-
ciadas), que ocupa mucha menor su-

perficie para generar los mismos kwh y
con degradación nula durante toda su
vida útil (25 años).

¿Qué eficiencia permite alcanzar?
Se alcanzan eficiencias eléctricas su-

periores al 33%, el doble de eficiencia
en relación a la de los paneles de silicio
convencionales, que en su versión de
mayor calidad y coste alcanzan como
máximo el 21%; y eficiencias combina-
das (eléctrica y térmica) del 72%. 

En la Comunidad Europea el consu-
mo de energía final se distribuye en
47% calor, 32% transporte y 21% elec-
tricidad. Si queremos combatir el cam-
bio climático es imprescindible generar
calor con energías renovables, y la tec-
nología Solarays lo hace posible a pre-
cios muy competitivos.

¿Proporciona energía limpia y econó-
mica para todo tipo de aplicaciones?

Sí, por supuesto. Supone una gene-
ración de energía mucho más barata
que cualquier forma de generación de
energía mediante la quema de combus-
tibles fósiles. Al generar energía eléctri-
ca y térmica en un mismo panel se lo-
gra captar el 72% de la energía del sol.

“Solarays hace
posible la alta
concentración solar
en cualquier tipo de
techo, generando
energía eléctrica y
térmica ultra-
eficiente en un
mismo módulo”

Bienvenidos
a la energía solar 
ultra-eficiente

ENTREVISTA Jaime Caselles CEO de SOLARAYS

Solarays, referente en tecnología de seguimiento solar
pasivo, ha desarrollado un nuevo concepto para el se-
guimiento ultrapreciso de la posición solar sin el uso de
motores ni dispositivos electrónicos ni consumo de
energía. Lo consigue únicamente mediante el uso de le-
yes físicas, utilizando la expansión termodinámica. El
avance abre la posibilidad de llevar la alta concentra-
ción solar a cualquier techo, haciendo posible el uso de
células multiunión que doblan la eficiencia de las tradi-
cionales células de silicio, permitiendo una generación
simultánea de energía térmica para usos domésticos e
incluso la posible generación de energía térmica de me-
dia temperatura (250-300ºC) para usos industriales. Nos
lo explica el responsable de la compañía. 

Vista 3D del módulo SOLARAYS definitivo formado por 9x5x2 seguidoras,  
Pmáx (W eléctricos)= 992 W , Pmáx (W térmicos)=1.444 W

Prototipo del módulo SOLARAYS ubicado en la cubierta del Instituto de la Energía Solar de Madrid

Carcasa seguidora con disipador a aire
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¿El seguimiento del sol permite cap-
tar más radiación al respecto del pa-
nel plano? 

Como todos sabemos, el sol hace un
recorrido diario de este a oeste y un re-
corrido estacional de solsticio de invier-
no a solsticio de verano. Estos recorri-
dos hacen que el panel plano fijo orien-
tado al sur, con una elevación igual a la
latitud, solo esté un momento al año
perfectamente orientado a 90º respec-
to al sol. La cantidad de energía que im-
pacta en el panel y la generación eléc-
trica y térmica consiguiente es propor-
cional al ángulo que forma la superficie
del panel respecto la posición solar.

¿Qué otras ventajas tiene el panel so-
lar de Solarays? 

La generación de energía estable y
continua a la máxima potencia durante
todo el día hace posible un mejor aco-
ple a las curvas de consumo y no gene-
ra picos de potencia al mediodía. El he-
cho de aprovechar la energía térmica
supone un aprovechamiento máximo
de toda la energía solar y que, con me-
nos área y peso, se genere mucha más
energía. Además, los costes de genera-
ción son inferiores a cualquier tecnolo-
gía existente, ya sea renovable o con-
vencional.

¿Dónde puede instalarse?
Se puede instalar en cualquier techo

o superficie. Incluso se puede elevar el
módulo para poder seguir usando las
azoteas de los edificios o instalarlo tipo
porche para coches etc…

¿Eso acerca esta solución al particu-
lar? 

Por supuesto. En las próximas déca-
das vamos a asistir a cambios radicales
en la forma en que generamos y consu-
mimos energía. Una de las característi-
cas de la energía solar es que es muy
distribuida y democrática. Indiscutible-
mente, la generación de energía distri-
buida se está convirtiendo en la mejor
opción y está previsto que será el gran
cambio en el sector de la energía a nivel
mundial en las próximas décadas. Para
nosotros, esta generación distribuida es
fundamental y nuestra solución esta es-
pecialmente enfocada a este fin. Por
ello, nuestra tecnología se ha desarro-
llado para ser instalada de un modo
sencillo y rápido sobre cualquier tipo de
superficie y para cualquier usuario: en
viviendas unifamiliares, residenciales,
hoteles, naves industriales, centros de-
portivos, piscinas, centros educativos,
centros comerciales, suelos con rega-
dío-agricultura y generación masiva
entre otros. Solarays apuesta por un
cambio radical en la generación y dis-
tribución de energía eléctrica y térmica.

¿Qué sucede con la energía térmica
que se disipa? ¿Se puede aprovechar
con un circuito de térmica? 

Existe dos modelos de módulo So-
larays: uno para la generación solo
de energía eléctrica, en el que el calor
producido se disipa al aire; y, otro pa-
ra la generación combinada de eléc-
trica y térmica, en el que el calor se
disipa a un fluido para el aprovecha-
miento en agua caliente sanitaria y/o
calefacción etc.

¿Qué posicionamiento tiene Solarays
en España con su panel de seguimien-
to solar pasivo? 

En unos meses tendremos los mó-
dulos certificados según normas de ca-
lidad nacionales e internacionales. En
2020 empezará la comercialización del
producto, teniendo ya en este momen-
to una muy buena aceptación e interés
por posibles usuarios. 

Las grandes ventajas técnicas y la
competitividad económica que ofrece-
mos nos hace estar convencidos de que
nuestra tecnología será un gran éxito
en el mercado de autoconsumo, no so-
lo a nivel nacional sino también inter-
nacionalmente. 

¿Solarays trabaja en el desarrollo de
alguna otra patente? 

La empresa cree firmemente en la
investigación y desarrollo. Por ello va-
mos a destinar una parte muy impor-
tante de los recursos disponibles en per-
seguir soluciones basadas en la energía
solar. En una primera etapa, está la ge-
neración de calor a temperaturas me-
dias para la industria.

¿En qué consiste? 
Consiste en que esta alta concentra-

ción permite alcanzar temperaturas de
trabajo medias/altas. En este momen-
to, estas medias temperaturas solo son
alcanzables con tecnologías cilindro
parabólicas, lineales fresnel, discos pa-
rabólicos, que  no son instalables sobre
cualquier techo y además son caras.
Nosotros apostaremos por hacerlo posi-
ble analizando muy bien estas tempe-
raturas y que las eficiencias se manten-
gan altas. 

¿Cómo van a seguir trabajando a fu-
turo? 

También está pendiente el uso del
frío por absorción, es decir, generar frío
con calor. Habrá que relacionarse con
los centros científicos más punteros del
mundo y analizar exactamente dónde
está el estado del arte y, a partir de ahí,

ver qué tecnología es la más adecuada
y si podemos aportar mejoras.

¿Sobre la base de qué compromisos
con la sociedad y el medio ambiente? 

Solarays está plenamente compro-
metida con la sociedad y el medio am-
biente. En Solarays ofrecemos solucio-
nes para hacer frente al cambio climáti-
co y, para ello, proporcionamos energía
solar de alta tecnología de forma más
económica para el usuario final. Hace-
mos lo que hacemos porque creemos
firmemente en que nuestras generacio-
nes son las últimas que tendrán la opor-
tunidad de mitigar el cambio climático,
así que es nuestra responsabilidad ha-
cer todo lo que esté en nuestra mano.
En Solarays luchamos por dejar un
mundo mejor a las futuras generacio-
nes… ¿Qué le vamos a decir a nuestros
nietos? Queremos ser parte de un futu-
ro donde las energías renovables hayan
sustituido las actuales energías conta-
minantes. Queremos un futuro verde y
limpio. Reducir los gases de efecto in-
vernadero precisa de generación eléc-
trica y térmica renovable. Nos enfoca-
mos en llevar la mejor investigación y
desarrollo a la producción industrial en
masa, ofreciendo a los usuarios finales
la forma más económica y limpia de sa-
tisfacer sus necesidades de consumo de
energía. Así luchamos contra el cambio
climático y brindamos a las siguientes
generaciones un mundo en el que será
posible vivir.

¿Qué filosofía diferencia a Solarays? 
Todo lo que no es imposible, en

principio, es posible. Lo que vale la pe-
na suele ser difícil, pero no imposible.
Hasta que no se han investigado todos
los caminos con mucha tenacidad no se
puede afirmar que algo es imposible.

www.solaraysenergy.com

“Nuestra tecnología de seguimiento solar
pasivo supone una reducción del 30% de los
costes de generación de energía en
comparación con los paneles solares
convencionales de inclinación fija”

“La generación de energía distribuida será
el gran cambio en el sector de la energía a
nivel mundial en las próximas décadas.
Nuestra solución esta especialmente
enfocada a este fin”

“Queremos ser parte de un futuro donde las
energías renovables hayan sustituido las
actuales energías contaminantes”
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¿Cómo ha evolucionado Eneseis
hasta hoy?

Los primeros proyectos se caracte-
rizaban por un entendimiento de la
arquitectura como parte del paisaje
natural o urbano, planteamientos ex-
perimentales  y una dedicación al di-
seño y el detalle que acometíamos
con mucha ilusión y ganas de apren-
der. Poco a poco fuimos adquiriendo
un mayor conocimiento técnico-eco-
nómico para afrontar con éxito pro-
yectos más ambiciosos, sin perder
nunca esa pasión de los inicios.  

Su profesión se ha vuelto más com-
pleja…

Sin duda. La profesión ha cambia-
do mucho en estos 20 años: los pro-
yectos  requieren mucha más defini-

ción y precisión,  las técnicas construc-
tivas son cada vez más industrializa-
das y el tejido profesional está cada
vez más preparado para su aplicación.
Además, la responsabilidad sobre el
medio ambiente es una cuestión críti-
ca e ineludible y las herramientas in-
formáticas cada vez son más condicio-
nantes en el proceso creativo. El oficio
de la arquitectura es complejo y cada
proyecto es un nuevo reto. Por eso es

fundamental no perder nunca la ener-
gía ni las ganas de aprender. 

Casi 1000 proyectos en 2 décadas…
¿Cuáles destacarían?

A lo largo de estos años hemos rea-
lizado gran variedad de proyectos,
adaptándonos a una gran diversidad
de clientes, y todo ello en un contexto
técnico y socioeconómico en constan-
te cambio. Varios de esos proyectos
han sido reconocidos pero, indepen-
dientemente de ello, nosotros desta-
caríamos la casa catamarán (una vi-
vienda de construcción en seco de ba-
ja huella ecológica), la biblioteca del
Colegio de Arquitectos, el edificio de
oficinas y viviendas Abad Nájera, el
acceso, palco y zona Vip del estadio
del Hércules,  las torres Miragolf en

Benidorm y el proyecto de oficinas en
Madrid.

¿En qué proyectos están inmersos
actualmente?

Actualmente estamos realizando
proyectos de vivienda colectiva para
grandes empresas inversoras que con-
fían en nosotros como estudio que co-
noce muy bien el mercado inmobilia-
rio y la administración en Alicante.
También estamos trabajando en pro-
yectos hoteleros con propuestas sin-
gulares de intervención en el paisaje. 

Aunque seguimos trabajando la vi-
vienda unifamiliar, cada vez más nos
estamos especializando en proyectos

de vivienda colectiva, comerciales y
hoteleros. Y es en estas áreas donde
queremos seguir creciendo, desde el
convencimiento que es ahí donde la
perspectiva que nos da nuestra trayec-
toria nos permite aportar nuevas ide-
as y soluciones diferenciadoras. 

www.eneseis.com

“Es fundamental no
perder nunca la
energía ni las ganas
de aprender”

20 años de dedicación en
proyectos arquitectónicos

ENTREVISTA Daniel Solbes, Jose Luis Durán y Vicente Pérez Socios de eneseis arquitectura

Desde hace dos décadas, eneseis Arquitectura realiza proyectos de viviendas unifami-
liares para particulares, edificios públicos y obra civil en Alicante. Con los años, esos
proyectos han ido adquiriendo mayor envergadura, abarcando espacios públicos, co-
merciales y hoteles, proyectos de restauración e intervención en el patrimonio, vivien-
das privadas singulares y proyectos residenciales de vivienda colectiva. En total, casi
1000 en todos los ámbitos. 

¿Cómo han logrado ser un referente
en un sector tan competitivo?

En Cerem formamos a directivos y
empresarios capaces de analizar los
problemas con mentalidad creativa
para tomar decisiones y crear venta-
jas competitivas que les permitan an-
ticiparse a las oportunidades. Poten-
ciamos una cultura de innovación ca-
paz de dar una rápida respuesta a los
cambios del mercado y a los nuevos

desafíos del mundo de los negocios,
poniendo énfasis en las habilidades
para saber analizar los problemas y
solucionarlos con métodos creativos.
Nuestros programas se adaptan con-
tinuamente a los cambios del merca-
do, incorporando las últimas innova-
ciones tecnológicas y potenciando el
perfil profesional de los alumnos me-
diante el desarrollo de una visión glo-
bal del mundo de los negocios.

¿Cuál es el perfil de sus alumnos?
La mayoría son directores y man-

dos intermedios de empresas e insti-
tuciones que quieren promocionarse
a puestos de más responsabilidad.
Cerem es un grupo que abarca, ade-
más de formación avanzada, organi-
zación de conferencias, seminarios y
jornadas de desarrollo directivo. Te-
nemos alumnos de muchas nacionali-

dades que proceden de carreras muy
diferentes, lo que nos permite combi-
narlos en grupos en los que compar-
ten experiencias muy diversas y se
enriquecen mucho entre ellos a la ho-
ra de resolver los casos prácticos y
participar en los grupos de debate.

¿Tiene éxito la formación online?
La mayoría de nuestros alumnos

trabajan y quieren distribuir su tiem-
po según sus necesidades. Están en
contacto constante con un profesora-
do formado por más de 40 profesio-
nales en activo que les enseñan lo que
experimentan día a día en su trabajo.
Nuestra formación es online y semi-
presencial. Tenemos tres sedes en Es-
paña y diez oficinas en Latinoamérica
para atender a los alumnos de nues-
tros más de 105 programas académi-
cos en activo, que abordan todo el

ámbito empresarial. El comité acadé-
mico está evaluando continuamente
del mercado para conocer las nuevas
exigencias y adaptar nuestros progra-
mas y crear otros nuevos.

¿Cómo acercan la realidad empre-
sarial a sus alumnos?

Cada año firmamos más de 500
acuerdos en Europa y Latinoamérica
con empresas, instituciones académi-
cas y fundaciones y eso nos da la ca-
pacidad de tener cuatro bolsas de em-
pleo activas. También nos acerca a
grandes empresas que están muy in-
teresadas en el perfil de nuestros
alumnos además organizamos visitas
a empresas para que puedan interac-
tuar de manera directa con directivos
en su lugar de trabajo. Esa parte prác-
tica es una de nuestras diferencias
con una universidad.

¿Cuáles han sido los mayores logros
de Cerem?

Cerem ha sido galardonada en
2018 y 2019 con los premios Excelen-
cia Educativa como mejor escuela de
negocios online del ámbito interna-
cional. Además tenemos presencia en
los mejores rankings de educación y
hemos sido aceptados en el Consejo
Latinoamericano de Escuelas de Ad-
ministración (Cladea), una red inter-
nacional de instituciones dedicadas a
la enseñanza superior en el campo de
la administración. Para compartir un
poco de ese éxito siempre hemos co-
laborado activamente con ONG y
asociaciones para la difusión del co-
nocimiento y tenemos un programa
de becas y de financiación para que
alumnos sin los suficientes recursos
puedan acceder a los estudios que
quieran.

www.cerem.es

“Tenemos más de 105 programas que 
abordan todo el ámbito empresarial”

ENTREVISTA Juan Martín Miguel Director de Cerem International Business School

En sus 42 años de trayectoria Cerem ha conseguido una posición de liderazgo y se ha
convertido en una escuela de negocios líder y referente de la formación de directivos de
todo el mundo, gracias a un modelo basado en la generación de capacidades y habili-
dades aplicadas al mundo empresarial.
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En esta ocasión, además,
ha sobrepasado la máxi-
ma calificación posible,
lo que ha llevado a los

evaluadores del Modelo EFQM a
definirla como “líder local en
ejecución de proyectos públi-
cos”, al tiempo que han destaca-
do que ha sabido orientar su ne-
gocio “a un mercado no público,
tratando de generar servicios y

productos sin depender de ayu-
das públicas”.

De la misma forma, este infor-
me ha resaltado que “Femepa,
gracias a sus alianzas, dispone
de información suficiente para
adelantarse a las necesidades del
mercado e incluso a ser pioneros
en la gestión de servicios y pro-
ductos”, sin obviar “los cambios
normativos”.

www.femepa.org

Femepa, en la cima de la excelencia 
con el sello EFQM 500 Premium
Es la tercera vez que el Club Excelencia en Gestión otorga a Femepa (Federación Provin-
cial de la Pequeña y Mediana Empresa del Metal y Nuevas Tecnologías de Las Palmas)
el sello EFQM (European Foundation for Quality Management), que no sólo ha puesto
de manifiesto su “vocación innovadora y de mejora”, sino también la consecución de
los objetivos planteados, amén del mantenimiento y evolución de los mismos en el
tiempo.

Vicente Marrero está a punto de finalizar su segundo
mandato consecutivo en la presidencia de Femepa,
a la que llegó en 2011. Bajo su batuta, se han conse-
guido importantes logros para el sector del metal en
la provincia de Las Palmas, siendo el más reciente el
ahorro, por parte de las empresas asociadas, del pa-
go del plus compensatorio de formación y empleo,
recogido en los tres convenios colectivos y que ga-
rantiza la formación continua de los trabajadores.

Asimismo, ha tomado buena parte en la lucha contra
la economía sumergida, a la que considera “la peor la-
cra a la que nos enfrentamos, al ir en contra de todo
aquello que nos hemos propuesto garantizar, como
son: la legalidad y la seguridad en el trabajo”. Por este
motivo, ha promovido que las campañas en este sen-
tido se dirijan al consumidor final para que “sea el
cliente el que exija la factura de cualquier servicio, ya
que ambas partes tienen que asumir este compromi-
so, cuyos beneficios son para la sociedad en su con-
junto”. 
Por otra parte, Marrero ha manifestado la intención
de subir a Femepa al tren de la Responsabilidad So-
cial Empresarial: “Queremos comprometernos a lle-
var a cabo un conjunto de acciones que tengan reper-

cusiones positivas en la sociedad de la que formamos
parte, contribuyendo a fomentar nuestros valores, vi-
sión y misión empresarial”, ha declarado, al tiempo
que ha añadido que “entre los objetivos que llevare-
mos a cabo, se encuentran: el desarrollo económico
sostenible, el consumo y la producción sostenible, la
lucha contra la economía sumergida y la igualdad de
género”. 

El compromiso de Femepa y de
su presidente con la sociedad 

Femepa prosigue ideando ser-
vicios de gran interés y ayuda
para el sector, como es el caso
de Metaldoc y TPMformación,
que son dos proyectos pione-
ros que facilitan la labor de to-
das las partes implicadas en el
mercado. 
Metaldoc, por un lado, se pre-
senta como la gran aliada de
las empresas que se manejan
en entornos B2B (Business to
Business), es decir, proveedo-
ras y clientes de servicios. Al
componente de conectividad
entre ellas, mediante la posibi-
lidad de identificar al provee-
dor adecuado y comunicarse
con él para solicitar y recibir
presupuestos, se añade la ne-
cesaria gestión documental de
la obligación legal de coordi-
nación de actividades empre-
sariales, de manera que la rela-
ción en esta plataforma se ex-
tiende desde el “encuentro”
entre ambas hasta el final de la
operación. Durante este perío-
do, Femepa se encarga de vali-
dar la documentación obliga-
toria que cualquier proveedor
debe facilitar y todo cliente de-
be exigir antes de comenzar un
trabajo a su servicio o en sus
instalaciones. Todo ello de la
mano de la plataforma CAE lí-
der, Metacontratas, integrada
en Metaldoc. 
Otra de las ventajas de este
servicio es que permite a todos
los proveedores dados de alta
comunicarse con los posibles

clientes que también lo usen,
con lo que la gestión docu-
mental, ahora individualizada
y, por tanto, con necesidad de
repetir con cada cliente, se
simplifica a una sola gestión.
Ello supone un ahorro de tiem-
po y esfuerzo al empresariado
que la utiliza, así como le ga-
rantiza que los documentos
consultados son válidos y vi-
gentes. 
Por otro lado, TPMformación
es una iniciativa inédita lidera-
da por CONFEMETAL, pero aus-
piciada y ejecutada por Feme-
pa, que ha supuesto la puesta
en marcha de una marca bajo
la que se suman las principales
patronales del metal de Espa-
ña, obligadas por el Convenio
Estatal del Metal a una forma-
ción específica en Prevención
de Riesgos Laborales, que su-
ma 31 oficios diferentes, así co-
mo formación online para per-
sonal directivo y de oficinas de
todas las empresas del sector. 
Con TPMformación, se ha con-
seguido cualificar –desde 2018-
a más de 10.000 trabajadores
en todo el territorio nacional,
así como se ha dado soporte
documental a través de los ma-
nuales elaborados para todas
las acciones formativas pues-
tas en marcha en el sector. Y to-
do esto con el soporte técnico y
tecnológico puesto en marcha
por Fundación Femepa -desde
Las Palmas de Gran Canaria-
para toda España. 

Metaldoc y TPMformación,
productos estrella
de ámbito nacional

No obstante, los líderes de la
misma, que han contribuido a
“fortalecer el conocimiento, la
imagen del sector y de la propia
Federación en toda la sociedad”,
son “referentes en congresos sec-
toriales, tanto a nivel local como
nacional”, evidenciando su
“compromiso con la excelencia, a
través de la implantación de sis-
temas de gestión, Modelo EFQM,

participación en grupos de traba-
jo, etc.”.

Por otro lado, esta evaluación
ha desglosado los diferentes as-
pectos que ha tenido en cuenta
para conceder una vez más el se-
llo de Excelencia Europea con
tanta rotundidad. Y es que Feme-
pa se ha erigido como “referente
en orientación profesional para
el empleo, atendiendo a más de
30.000 usuarios en la provincia
de Las Palmas, y respaldado por
un servicio de formación secto-
rial con un 68% de inserción la-
boral de su alumnado”.

En la misma línea, ha subra-
yado que es notorio el avance en

materia de RSC (Responsabili-
dad Social Corporativa), con un
plan propio que fomenta la
igualdad de oportunidades, con
la elogiada iniciativa del “CV
Anónimo”. No en vano, Femepa
posee el prestigioso distintivo
que otorga el Ministerio de
Igualdad. También hay que des-
tacar el compromiso con la segu-
ridad en el trabajo, impulsando
la Tarjeta Profesional del Metal
(TPM), herramientas para la co-
ordinación de actividades em-
presariales, a través de la plata-
forma Metaldoc, y liderar -junto
con Femete- la lucha contra la
economía sumergida a través de
la plataforma “YoSoyLegal”.
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¿Cuáles fueron los orígenes de la em-
presa?

Hierros y Transformados nació en
1985 y es la empresa matriz de la que
nació en 1999 Metalpanel. La activi-
dad de la empresa consiste en la trans-
formación de acero para elaborar di-
versos tipos de productos: perfiles
abiertos, mecanización de tubos por
láser, perfilado de chapa para facha-
das y cubiertas, paneles sándwich, fa-
bricación y corte de tubos para señali-
zación vial y otros usos… Todo esto
tiene aplicación en diversos ámbitos,
desde la construcción de estructuras
para naves industriales hasta el sector
fotovoltaico, uno de los más importan-
tes para nosotros en los últimos años.

¿Cuándo se creó Metalpanel y con
qué objeto?

Metalpanel nació en 1999 con la
intención de ofrecer un producto aca-
bado para cerramientos industriales
incorporando el valor añadido del ais-
lamiento térmico y acústico, aprove-
chando para ello la experiencia que ya
teníamos en el sector. Su actividad se
basa en transformar el acero incorpo-
rándole en un continuo proceso de fa-
bricación el aislamiento tanto de po-
liuretano como de lana de roca, en
función de la exigencia que su uso fi-
nal requiera. Así se fabrican los pane-
les sándwich en continuo.

¿Qué aplicaciones tiene?
Muy diversas. El panel sándwich.

se utiliza en cerramientos, en fachadas
para la construcción de cámaras frigo-
ríficas y logísticas, en el ámbito
residencial… Se trata de un
producto que ofrece una gran
capacidad de aislamiento y ra-
pidez de montaje que presenta-
mos en dos modalidades, de-
pendiendo de si el cliente busca
aislamiento térmico o acústico.
Para la insonorización y resis-
tencia al fuego  utilizamos pa-
nel sándwich con lana de roca,
mientras que para el aislamien-
to térmico utilizamos poliureta-
no como aislamiento entre las
dos chapas de acero. Con el
tiempo, nuestro panel ha ido
encontrando más aplicaciones,
como la sectorización de zonas
con riesgo de incendio o tam-
bién las construcciones de bo-
degas ,  de granjas de pollos,
porcino u otro tipo de estabula-
ción. Así como desarrollos de

paneles imitación TEJA para uso resi-
dencial y de rehabilitación.

En estos momentos en METALPA-
NEL disponemos de 4 líneas de fabri-
cación en continuo, que permiten ca-
pacidades de fabricación de 4 millones
de m2 al año.

¿Cuál es la estructura de la em-
presa?

Actualmente tenemos dos centros
productivos. La sede central está en
Quintanar de la Orden, en la provincia
de Toledo. Allí tenemos 200.000 me-
tros cuadrados de instalaciones,
80.000 de ellos construidos, a los que
se suma una fábrica más pequeña en
Madrid que tiene 2.000 metros cua-
drados de instalaciones. En conjunto,
nuestro equipo está formado por 270
personas y tenemos delegaciones en
todas las comunidades autónomas de
España y también en otros países co-
mo Portugal, Reino Unido,Panamá,
México, Argelia, Mozambique y Ma-
rruecos que se ocupan no sólo de sus
mercados locales, sino también de sus
zonas de influencia.

Lo que significa que tienen actividad
exportadora…

Sí. Metalpanel destina aproxi-
madamente el 40% de su produc-
ción a la exportación y está presen-
te en 38 países de diversos conti-
nentes. En el caso de Hierros y
Transformados el peso de las expor-
taciones menor (solo de un 10%)
porque es un producto de menor
valor añadido. 

¿A qué perfil de cliente se dirigen?
En el caso de Metalpanel, nuestros

clientes son sobre todo los instaladores
de cerramientos de naves industriales,
pero también las ingenierías, distribu-
ción y las constructoras. En cuanto a
Hierros y Transformados, instaladores
de cerramientos y  almacenes de hie-
rro y también con las firmas de gran
distribución para este tipo de perfiles y
productos, como puede ser Leroy Mer-
lin. Por otro lado, un importante perfil
de cliente es el estructurista, tanto de
naves industriales como de parques
fotovoltaicos, un sector que es muy
importante para nosotros.

¿Qué diferencia a la compañía de
sus competidores?

Hay dos aspectos que nos definen
muy bien: la diversificación y el gran
volumen de transformación que pode-
mos manejar con las continuas inver-
siones. Piense que en nuestras instala-
ciones podemos trabajar para ámbitos
tan diferentes como son  las energías
renovables, la señalización vial, las
granjas, las oficinas, los invernaderos
para el sector agrícola, el sector del

mueble, el sector agroalimentario, las
estructuras, la carpintería metálica, la
construcción de naves industriales…
Todo esto es posible gracias a nuestra
versatilidad y a las continuas inversio-
nes que hemos realizado los últimos
años para dotarnos de la maquinaria
más avanzada para el procesado del
acero y también para la fabricaciones
del panel sándwich. Ambas fabricas
tienen en estos momentos una cifras
de transformación de acero anuales de
100.000 toneladas /año.

¿Qué valor añadido aportan al
mundo de las renovables?

Destinamos al sector de las energías
renovables cerca de 40.000 toneladas
de acero al año, repartidas entre una
decena proyectos al año en marcha en
diversos países. Dada la envergadura,
exigencia de calidad y fuertes intensi-
dades de suministro de estos proyectos
de fotovoltaica lo que valoran los clien-
tes es que podamos convertirnos en un
proveedor único por proyecto de todo
el acero y sus mecanizados , capaz de
transformar los diferentes elementos
de tubo y perfiles abiertos que compo-

nen una instalación de este ti-
po. El cliente así simplifica su
proceso de contratación y ob-
tienen una ventaja en trazabili-
dades, garantías y demás re-
querimientos. Así como agili-
dad en los procesos de compra
y apoyo en la financiación de
estos grandes proyectos.  De
hecho, la evolución nos ha lle-
vado a que no solo seamos ca-
paces de suministrar esos pro-
ductos, sino que lo hagamos
con estructuras mecanizadas
por láser y listas para montar
en obra sin que el cliente deba
recurrir para ello a personal con
experiencia y una alta cualifica-
ción. Perfiles y tubos de las es-
tructuras de los parques foto-
voltaicos llegan a la obra para
que sean ensamblados y atorni-
llados con suma facilidad. 

¿Hay margen de crecimiento en este
campo?

El sector de la energía fotovoltaica
tuvo un cierto parón hace unos años,
pero la liberación del sector, el auto-
consumo , el cambio climático y la
concienciación de apostar por energí-
as de origen limpio y natural como el
sol y el viento vuelve a cobrar impor-
tancia en España y el resto del mundo.
Pensamos que Hierros y Transforma-
dos tiene un papel importante que ju-
gar en el crecimiento de los parques
fotovoltaicos, y más aún teniendo en
cuenta que un plazo de 10 solo en Es-
paña hay previsión de construir y co-
nectar parques solares de un volumen
aproximado de 40.000Mw

¿Cuáles son los planes de futuro de
la empresa?

El futuro pasa por diversificar y au-
mentar la capacidad de producción y
por invertir para poder hacer cosas
distintas aportando innovación y ma-
yor productividad. Eso nos permitirá,
como hemos hecho en el caso de las
energías renovables, entrar en nuevos
sectores. 

A medio plazo, estudiamos la cre-
ación de un centro de producción
fuera de Europa para METALPANEL
, seguramente en algún país de Lati-
noamérica. 

Desarrollamos proyectos internos
para potenciar la responsabilidad so-
cial corporativa. Y por supuesto segui-
remos trabajando para ser una empre-
sa en la que las personas puedan 
desarrollarse y llevar a cabo un pro-
yecto de vida que permita no solo el
desarrollo profesional sino la concilia-
ción familiar y personal de cada uno
de nuestros trabajadores.

hierrosytransformados.com
metalpanel.com

“Ofrecemos valor añadido en estructuras
para parques fotovoltaicos”

ENTREVISTA Adrián Navarro CEO del Grupo Hierros y Transformados – Metalpanel

Hierros y Transformados  y Metalpanel son empresas es-
pecializadas en la transformación de bobinas de acero
con diferentes acabados para sectores muy diversos. Para
conocer con más detalle cuál es su labor, hablamos con
su Director General,  Adrián Navarro.
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Clínica Rementería ofrece las
soluciones más avanzadas
para la salud visual de sus
pacientes en todas las eta-

pas de su vida, desde su infancia
hasta su madurez. Su equipo, forma-
do por más de 80 profesionales com-
prometidos con la calidad, cuenta
con una dilatada experiencia en to-
das las áreas de sub-especialización
de la oftalmología. Es centro de refe-
rencia en Madrid y se diferencia por
su avanzada tecnología y su rigor en
el protocolo médico. Su lema “Cura-
mos ojos, tratamos personas” refleja
la filosofía de su fundador, el Dr.
Laureano Alvarez-Rementería Fer-
nández, ejemplo a seguir en calidad
médica y humana. Más de 50.000
pacientes anuales y 7.000 cirugías al
año avalan el trabajo de este equipo
de profesionales. 

Superespecialización
El ojo es un órgano complejo y

requiere de un conocimiento especí-
fico de cada componente de su es-
tructura y de las diferentes patologí-
as oculares. La división en diferen-
tes departamentos y/o unidades
permite conseguir una súper espe-
cialización y poder aportar solucio-
nes incluso en los casos más compli-
cados. 

Las unidades incluyen catarata y
polo anterior, cirugía refractiva y
córnea, glaucoma, retina y vítreo,
neuroftalmología, párpado y entor-
no del ojo, ojo seco, oftalmología
general y oftalmología pediátrica.
Ello permite la posibilidad de ofre-
cer soluciones a todos los proble-
mas visuales que acontecen a lo lar-
go de la vida del paciente, por
ejemplo, el estrabismo y ojo vago o
ambliopía en niños, cirugía para la
corrección de defectos refractivos
como miopía, hipermetropía y as-
tigmatismo para pacientes adultos
que quieren liberarse de las gafas o
lentes de contacto, cirugía de pres-
bicia para pacientes maduros con
problemas de vista cansada, o la ci-

rugía de catarata, patología que
afecta a 7 de cada 10 personas ma-
yores de 70 años en España. Tam-
bién ofrece tratamientos para pro-
blemas de retina como la Degene-
racion Macular Asociada a la Edad
y tratamientos personalizados para
pacientes de glaucoma, incluyendo
cirugías de microimplantes para
controlar este problema. Para pato-
logías cada vez más frecuentes co-
mo el ojo seco Clínica Rementería
ofrece avanzadas soluciones perso-
nalizadas y cuenta con especialistas
reconocidos a nivel mundial. 

Calidad acreditada
Clínica Rementería cuenta con

certificación ISO 9001/2015, que
acredita el Sistema de Gestión de
Calidad de procesos y servicios, así
como con reconocimientos impor-
tantes como el sello Madrid Exce-
lente y el Quality Healthcare (Exce-
lencia en Calidad Asistencial) otor-
gado por el IDIS. Todo ello pone de
manifiesto la enorme importancia
que la calidad en procesos y proto-
colos tiene para esta clínica,  lo que
se traduce en garantizar seguridad
a nivel médico y quirúrgico así co-
mo la mejor experiencia paciente a
nivel asistencial. Muy importante
también el sello IMP (Proceso Mul-

El ojo es un órgano
complejo y requiere
de un conocimiento
específico de cada
una de sus partes y
de las diferentes
patologías oculares

Clínica Rementería
Excelencia médica basada en tecnología,
experiencia y trato humano 
La mejor tecnología en microcirugía ocular, la superespecialización del equipo médico
y una cultura centrada en proporcionar la mejor experiencia al paciente, las claves del
éxito de esta clínica madrileña, referente en oftalmología moderna.
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¿Ésas son las lentes con las que operan
ustedes? 

Si, en Clínica Rementería siempre que-
remos lo mejor para nuestros pacientes.
Por eso siempre que es posible recomenda-
mos una lente de este tipo que llamamos
multifocales. Además, para los que pade-
cen astigmatismo, que es esa visión poco
clara de contorno de las cosas, utilizamos
lentes multifocales tóricas. 

Ello permite una mayor calidad visual
en un momento de la vida en el que tene-
mos más tiempo libre, queremos dedicar
tiempo al ocio y a disfrutar. A nosotros nos
gusta decir que conseguimos que los abue-
los vean mejor que sus hijos y casi tan bien
como sus nietos. 

Doctor, ¿y es fácil adaptarse a esas len-
tes? 

Nuestra amplia experiencia nos dice, y
hacemos miles de cirugías de este tipo al
año, que la gran mayoría de los pacientes
se adaptan sin problema. A algunos les
cuesta unas semanas acomodarse a ello,
pero puedo asegurar que la mayor parte de
nuestros pacientes están muy satisfechos
con la operación. 

¿Cuáles son los últimos avances en la
operación de catarata? 

Los últimos avances se están dando gra-
cias a la introducción del láser de femtose-
gundo, al que denominamos "femto faco".

¿Qué aporta el láser de femtosegundo a
las cataratas?

El láser de femtosegundo es un láser

Antes de nada, y para que lo entendamos
todos ¿qué son las cataratas?

Con la edad, nuestro cristalino va per-
diendo transparencia y se va formando lo
que comúnmente se conoce como “catara-
ta”. Los síntomas más comunes son visión
borrosa y deslumbramientos con la luz. 

¿Qué soluciones existen para este proble-
ma, que nos llega a casi todos?

A través de una intervención breve y
ambulatoria (sin hospitalización), se pue-
de retirar el cristalino natural y sustituirlo
por una lente intraocular. Hay algo impor-
tante que quizá nuestros lectores no sepan:
la intervención es una oportunidad única,
no solo para resolver la catarata en sí, sino
para mucho más. En la mayoría de los ca-
sos, disfrutar de una vida sin gafas es posi-
ble después de la intervención. 

¿A qué se refiere con “oportunidad”?
Esas lentes artificiales que introducimos

dentro del ojo pueden ser lentes que, ade-
más, corrigen los problemas de miopía, hi-
permetropía y astigmatismo del paciente.
Es decir, son lentes que permiten que, des-
pués de la operación, veamos bien de lejos,
de cerca y a media distancia, sin gafas. Por
eso es una oportunidad, es volver a ver
bien la tele, el salpicadero del coche, el
móvil. También permiten solucionar el
problema de la vista cansada (presbicia) y
poder llegar a leer, coser o escribir perfec-
tamente sin problemas de enfoque. En la
mayoría de los casos, esas actividades se
pueden hacer sin depender de las gafas
después de la intervención. 

muy preciso que acompaña y asiste al ciru-
jano durante la intervención de cataratas.
La incisión para introducir la lente artifi-
cial ya no la hacemos con bisturí, sino con
el láser de femtosegundo, aportando asi
una mayor seguridad, rapidez y precisión
en el proceso.

“En la mayoría de los
casos, disfrutar de una
vida sin gafas  es posible
despues de la
intervención”

La operación de cataratas, 
una oportunidad única 

ENTREVISTA   
Dr. Laureano Álvarez-Rementería Capelo
Director Médico Clínica Rementería

“Gracias al protocolo
IMP, la clínica cuenta 
con una auditoría
externa e independiente 
que garantiza el
seguimiento y los
resultados quirúrgicos 
de manera transparente 
y objetiva”

Clínica Rementería 
c/ Almagro 36 - 28010 Madrid 

91 308 38 38
www.clinicarementeria.es

Procedimiento Multifocal Inteligente, máxima garantía
de eficacia y seguridad para el paciente de cataratas
En Clínica Rementería se sigue un pro-
tocolo único denominado IMP (Proce-
dimiento Multifocal Inteligente) que
tiene como objetivo garantizar una
mayor eficacia y seguridad en la aten-
ción al paciente. Las diferencias res-
pecto a la intervención de catarata es-
tándar son básicamente cuatro:
-  La primera es que la incisión es 

realizada con láser de femtosegun-
do y no con bisturí, aportando ma-

yor seguridad, rapidez y precisión. 
-  La segunda es que la lente que se

introduce es multifocal, para co-
rregir no solo la catarata sino tam-
bién la miopía, hipermetropía,  as-
tigmatismo o presbicia del pa-
ciente. 

- La tercera es que las revisiones 
realizadas son más exhaustivas,
ya que se prolonga el seguimiento
del paciente hasta tres meses des-

pués de la cirugía, pudiendo por
tanto acompañar al paciente en el
proceso de adaptación a la lente
multifocal. 

- La última es muy importante y 
realmente diferencial: todo el IMP
está auditado por una entidad in-
dependiente que garantiza el se-
guimiento y los resultados quirúr-
gicos de manera transparente y
objetiva.

La división en
diferentes
departamentos y/o
unidades permite
conseguir una súper
especialización y
poder aportar
soluciones incluso en
los casos más
complicados

tifocal Inteligente) gracias al cual se
auditan, a traves de un órgano ex-
terno e independiente, los resulta-
dos quirúrgicos de sus pacientes
operados de catarata. 

Inversión 
en tecnología 

Conscientes de que la renova-
ción en equipos es crítica para ofre-
cer los mejores resultados, Clínica
Rementería cuenta con un proceso
de revisión continua de su infraes-
tructura y realiza las inversiones
necesarias cada año para garanti-
zar que las consultas están dotadas
de los aparatos de diagnóstico pre-
operatorio más avanzados y fiables,
y sus quirófanos cuentan con los úl-
timos avances tecnológicos, orien-
tados siempre a mejorar la eficien-
cia y la seguridad para el paciente. 

Trato humano 
y personalizado 

La formación en atención al
paciente a todo el personal de la
clínica o la monitorización de la
satisfacción del paciente a través
de encuestas sistemáticas son
ejemplos de la cultura instilada
desde dirección médica centrada
en el paciente, motivo diferencial
de la reputación de la Clínica 
Rementería. 
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¿Cómo va el Congreso?
La verdad es que se ha trabajado

mucho para llevarlo a cabo, pero ha
valido la pena. Hemos reunido a más
de 3.000 asistentes (contando con los
laboratorios y Casas Comerciales de-
dicados a esta especialidad) que asis-
tirán a las conferencias, a las ponen-
cias y participarán en las actividades
del congreso… Pero sobre todo, y lo
más importante, es que es un punto
de encuentro para que los profesiona-
les puedan hablar, debatir y comentar
las últimas investigaciones y avances
relacionados con la oftalmología. De
éstas relaciones siempre surgen siner-
gias e ideas que muchas veces pueden
llegar a ser más importantes que las
ponencias en sí. También se podrían
hacer videoconferencias o leer artícu-
los en las revistas científicas, pero el
contacto personal directo es lo que al
final enriquece de verdad, ya que ves
las reacciones de tu interlocutor y
puedes preguntar e interpelar directa-
mente.

3.000 personas son mucha gente…
Sí, pero piensa que van rotan-

do. Por un lado, no se pueden de-
jar los hospitales sin médicos, y
por otro, no a todos les interesan
los mismos temas: dentro de la es-
pecialidad que es la oftalmología
respecto de la medicina, hay des-
pués una subespecialización en
partes concretas, por ejemplo, hay

especialistas en glaucoma, en  cór-
nea, en retina, en transplantes…

¿Existen muchas reuniones y con-
gresos de oftalmología?

Sí, además de las que realizan las
Sociedades de Oftalmología a nivel
nacional y autonómico, existen reu-
niones monográficas muy polarizadas
en un determinado tema, además de
Cursos de formación. Cabe destacar
uno de los más relevantes que es el
Curso Monográfico de Iniciación a la
Oftalmología, que realizamos con el
Instituto de Investigaciones Oftalmo-
lógicas Ramón Castroviejo en la Uni-
versidad Complutense de Madrid, ba-
jo la Dirección de los Catedráticos D.
Julián García Sánchez y D. Julián Gar-
cía Feijóo.

Por otro lado, también organiza-
mos reuniones y cursos de institucio-
nes privadas como el Curso Fernán-
dez-Vega, que se realiza anualmente,
versando sobre un tema de actuali-

dad, en el Salón de Actos del Instituto
Fernández-Vega en Oviedo.

¿Y del 95 Congreso de la Sociedad
Española de Oftalmología qué des-
tacarías?

Pues, por nombrar algunas, este
año la Ponencia oficial del Congreso
sobre el Astigmatismo, de los Doctores
José Ángel Cristóbal y Ramón Ruíz
Mesa; la Mesa Redonda oficial “Big
Data en oftalmología” de los Dres. Jo-
sé María Martínez de la Casa y Javier
Aritz Urcola Carrera y la Comunica-
ción Solicitada oficial “Ética, deonto-
logía y humanismo en las nuevas tec-
nologías” de los Dres. Juan Antonio
Cárceles Cárceles  y José Antonio Ge-
gúndez Fernández. Cabe destacar
también la conferencia que dará el
Profesor Christophe Baudouin, de
Francia, sobre la Superficie Ocular; la
Conferencia del Profesor Rufino Silva,
de Portugal, que hablará sobre Dege-
neración Macular y la del Doctor Ra-

món Lorente, que versará sobre Cata-
ratas Traumáticas.

Tengo entendido que este año vues-
tra publicación, Información Oftal-
mológica, está de aniversario…

Efectivamente, cumple 25 años
justo en estos días en que se celebra el
95 Congreso de la Sociedad Española
de Oftalmología, ya que el primer nú-
mero salió en septiembre de 1994. 

¿Qué nos puedes contar sobre Infor-
mación Oftalmológica?

Es un periódico que, como su nom-
bre indica, informa sobre distintos te-
mas alrededor de la oftalmología, tan-
to nacional como internacional: in-
vestigaciones, noticias, entrevistas,
material… Y también hay una agenda
de todos los eventos de oftalmología
que los especialistas deben tener pre-
sentes a lo largo del año, para que no
se solapen reuniones o Congresos con
otros que les puedan interesar. Hace-
mos una tirada de unos 4.000 ejem-
plares que llegan a todos los oftalmó-
logos de España y a oftalmólogos inte-
resados en la publicación que viven en
otros países. Además, coincidiendo
con el aniversario, vamos a lanzar una
web con todos los ejemplares de Infor-
mación Oftalmológica, para que pue-
dan acceder a nuestra publicación en
cualquier momento y desde cualquier
lugar.

Nuestro periódico no deja de ser
parte de la historia de la oftalmología:
todo lo acontecido de relevancia ha
quedado escrito ahí para su consulta. 

El periódico cumple 25 años, pero
AVPM tiene más de 40, ¿debe haber
cambiado mucho todo este mundo?

La verdad es que ha habido mu-
chos cambios, y de hace 40 años a

ahora, la oftalmología ha dado pasos
de gigante con los múltiples avances
que se han llevado a cabo. Pero no so-
lo la medicina, nosotros también nos
hemos tenido que adaptar a las nue-
vas tecnologías que han ido apare-
ciendo. Por ejemplo, cuando empeza-
mos no podíamos ni imaginar que da-
ríamos servicio de creación de webs
porque internet ni existía. Fuimos pio-
neros en esta tecnología, pues el pri-
mer programa científico que se publi-
có online fue el del 72 Congreso de la
Sociedad Española de Oftalmología
que se celebró en Madrid en 1996. O
el periódico mismo, publicarlo era
muy costoso y suponía un gran esfuer-
zo. Ahora con la informática y las nue-
vas tecnologías ya lo haces todo.

¿Y de dónde surge crear Audiovisual
y Marketing, S.L.

Yo estudié Publicidad y Marketing
y comencé a relacionarme con la me-
dicina trabajando en una empresa fa-
miliar que se dedicaba a estas activi-
dades. Vi la oportunidad de aplicar
mis estudios y mis conocimientos pro-
fesionales a la gestión y organización
de las Sociedades Oftalmológicas que
existían en ese momento, y así empe-
zó. Después entraron mis hermanas,
posteriormente mis hijas… Y ahora ya
somos 12 personas.

Aquí también veo una especializa-
ción de la especialización…

La especialización la dan 40 años
dedicados, en exclusiva, al mismo co-
lectivo. Igual que los oftalmólogos
van reduciendo el campo hasta ser
absolutamente expertos en algo muy
concreto, nosotros también somos
expertos en el campo en el que nos
movemos. Ahora mismo trabajamos
con el 90% de los oftalmólogos de
España y con las principales Socieda-
des Oftalmológicas a nivel nacional y
alguna regional, pero también cola-
boramos con sociedades internacio-
nales, para ayudarles en proyectos,
para la realización de Congresos, de
publicaciones, etc.

Todo este servicio a la oftalmología
te ha reportado algunos reconoci-
mientos, ¿verdad?

Correcto, y es algo que me hace es-
pecial ilusión, que sin ser oftalmólogo
ni haber estudiado medicina hayan
valorado que había hecho méritos su-
ficientes como para recibir, de la So-
ciedad Española de Estrabología, un
premio cuando Audiovisual y Marke-
ting cumplió 25 años al servicio de es-
ta Sociedad, por su dedicación y buen
trabajo; un reconocimiento de la Clí-
nica Barraquer, por mi dedicación a la
oftalmología; o la Insignia de Oro que
la Sociedad Canaria de Oftalmología
me otorgó. Es un  orgullo después de
una vida dedicada a esta especialidad.

“La especialización
la dan 40 años
dedicados, en
exclusiva, a la
Oftalmología”

“Somos una empresa dedicada 
en exclusiva a la oftalmología”

ENTREVISTA José García-Sicilia Suárez Presidente y Fundador de Audiovisual y Marketing, S.L.

AUDIOVISUAL & MARKETING (AVPM) es una empresa que da
servicios integrales a la oftalmología, desde comunicación
hasta gestión, pasando por administración, web, publica-
ciones en distintos formatos, diseño, asesoramiento legal y
organización de Congresos y Reuniones oftalmológicas. De
hecho, este año están organizando el 95 Congreso de la So-
ciedad Española de Oftalmología. Lo vemos al detalle con
su Presidente y Fundador, José García-Sicilia.

José García-Sicilia Suárez, Presidente y Fundador de Audiovisual y Marketing

El Dr. José Aguilar Estévez entregando la Insignia de Oro de
la Sociedad Canaria de Oftalmología el 14 de Julio del 2013

El Profesor Joaquín Barraquer Moner , José García-Sicilia y
el Profesor Rafael Barraquer Compte 
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¿Qué ha cambiado en Productos
KOL desde que entró en el Grupo
Flex®?

Alfonso García: Hasta el año
2000 éramos una empresa pequeña,
que facturaba 6 millones de euros, y
actualmente superamos los 30 mi-
llones. Flex® es uno de los grupos
más importantes de la industria del
descanso, que nos aporta estabili-
dad financiera y nos permite hacer
inversiones para ganar cuota de
mercado, sobre todo en los grandes
clientes, donde somos más fuertes.
Nuestras instalaciones se encuen-
tran en Sangüesa (Navarra), con
12.000 metros cuadrados, de los
que 7.000 están dedicados a fabrica-
ción y 5.000 a almacenaje. Además,
trabajamos con varios operadores
logísticos para tener la mejor distri-
bución.

¿Y qué aporta Productos KOL a
Flex®?

A.G.: Para un grupo tan impor-
tante como Flex®, tener una fábrica
que se puede dedicar al complemen-
to, que es la única que tienen para
todo el mundo, es importante. Ade-
más, fabricamos el 100% del pro-
ducto en España, lo que nos ayuda a
controlar de una manera más ex-
haustiva los procesos de producción
al conocer cada paso y cada mate-
rial. Somos los únicos licenciatarios
en nuestro país de la fibra Dacron®,
que es líder en Europa, y queremos
aportar valor al grupo en el mercado
de plumas, donde entramos hace
tres años.

¿Qué ventajas tiene la fibra Da-
cron®?

A.G.: Advansa es un proveedor
muy reconocido a nivel mundial.
Lleva mucho tiempo apostando por
el medio ambiente, con fibras de al-
ta calidad que vienen de productos
reciclados. Dacron® aporta seguri-
dad al consumidor, sabiendo que es
una materia prima de alta calidad y
fiabilidad.

¿Cuándo decidieron apostar por la
eco sostenibilidad?

A.G.: Siempre hemos tenido pro-
ducto ecológico, pero ahora quere-
mos apostar por tener casi todo el
producto reciclado. Ahora estamos
en un mundo que empieza a con-
cienciarse por lo ecológico, y nos-
otros podemos aportar este tipo de
productos a los consumidores. So-
mos conscientes de la importancia
que tiene cuidar el medio ambiente,
y de lo vital que es seguir este movi-
miento. Estamos apostando por la
investigación y el desarrollo en líne-
as de producto eco sostenible y certi-
ficado. En 2020 presentaremos to-
dos nuestros productos nuevos en la
Feria del Mueble de Zaragoza, don-
de mostraremos al público lo que
queremos de cara al futuro en el te-
ma de eco sostenibilidad.

¿Qué relevancia tiene el I+D en
Productos Kol?

Iratze Prados: La empresa se es-
fuerza en el diseño de nuevos pro-
ductos no sólo para satisfacer las ne-
cesidades del cliente sino también
para ofertar productos que se adap-
ten a las nuevas necesidades del
mercado. Contamos con tecnología
puntera para que nuestros productos
cuenten con una alta calidad. Con-

trolamos cada paso de la producción
y destinamos muchos recursos a los
controles de calidad para mantener
la confianza de nuestros clientes. Sin
olvidar que los clientes de hoy ya no
toman decisiones basándose tanto
en el producto y el precio sino que
evalúan otras cosas, como lo que di-
ce, hace y representa la marca.

¿Qué nuevos productos tienen pre-
visto presentar en Zaragoza?

I.P.: Vamos a lanzar una gama de
productos 100% reciclados para
apoyar un proyecto de Dacron®. La
fibra del relleno proviene de plásti-
cos recogidos en playas y en océanos
por personas que viven en países
con graves problemas medioam-

bientales. De esta forma, se crean
comunidades de integración social
que crean oportunidades laborales y
se promueve la sostenibilidad del
planeta al evitar que los plásticos
terminen en el mar.

¿Cómo garantizan que sus mate-
riales son reciclados?

I.P.: Todo producto que sale de
nuestras instalaciones tiene que
cumplir unos estándares de fabrica-
ción y controles exhaustivos de cali-
dad. Así es como obtenemos un pro-
ducto líder que nos diferencia del
resto del mercado. Y para garanti-
zarlo, contamos con certificaciones
complejas que requieren un control
de la trazabilidad de los materiales
que componen nuestros productos.
El certificado GRS garantiza que el
producto está compuesto de mate-
rial reciclado que cumple la cadena
de custodia, prácticas sociales y me-
dioambientales y restricciones quí-
micas. El certificado Ecolabel se con-
cede a los productos que siguen
unas directrices europeas a nivel de
fabricación ecológica, que contribu-
yen a reducir la huella de carbono. Y
el sello Oekotex garantiza que los
componentes de un producto no son
nocivos para la salud y que los pro-
cesos de elaboración de este son res-
petuosos con el medio ambiente.
Además, siempre recomendamos a
los consumidores que verifiquen que
bajo los sellos o certificados que in-
cluyen muchos fabricantes en los
productos hay una numeración, que
es lo que garantiza que el fabricante
cuenta con los controles de calidad y
seguridad que se requieren para la
obtención de estos certificados.

¿Tienen ya otros retos de cara al
futuro?

A.G.: Nuestra apuesta es por el
producto eco sostenible y queremos
darle la importancia que merece.
En lo que estamos trabajando aho-
ra es en la investigación y desarro-
llo de nuevos packaging que tam-
bién sean eco sostenibles. Es una
apuesta complicada porque los
plásticos son un mundo que toda-
vía no tienen un claro sustituto.

¿Para quién están diseñados los
edredones, almohadas y cojines de
Productos Kol?

A.G.: Tenemos una gran varie-
dad de precio y producto, para to-
dos los públicos, y prácticamente
abarcamos todo el mercado, des-
de grandes cadenas nacionales e
internacionales a la tienda de ba-
rrio. Además de contar con la
marca mash® y Klïnun®, fabrica-
mos para grandes clientes con las
suyas. Estos clientes también es-
tán claramente orientados al
mundo ecológico.

www.mash.com.es

“Apostamos por la sostenibilidad 
en productos y procesos”

ENTREVISTA Alfonso García e Iratze Prados Gerente de Productos Kol y Responsable de calidad

Con medio siglo de trayectoria a sus espaldas, Productos
KOL vive una segunda juventud desde que entró a formar
parte del Grupo Flex® en el año 2000. Sus complementos
para el descanso como almohadas, edredones y cojines,
fabricados con fibras recicladas, le permiten levantar con
orgullo la bandera de la eco sostenibilidad.
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La empresa fue creada por José
Luis Balanzá con la idea de ser
un broker internacional en el
sector y de ofrecer a producto-

res, transformadores y comercializado-
res un servicio personalizado y directo.
“Montamos la empresa aprovechando
mi experiencia en este mercado, que in-
cluye 8 años trabajando en California,
el área de más producción de almen-
dras del mundo. Al regresar a España
decidí poner en marcha este proyecto”,
explica Balanzá.

En estos diez años, la empresa ha
pasado de tener un equipo de dos per-
sonas a articular un grupo formado
por seis profesionales expertos en dis-
tintas áreas, desde la logística hasta la
tecnología, pasando por los proyectos
técnicos y por cualquier ámbito que ro-
dee a los frutos secos y, especialmente,
a la almendra. “Conocemos muy bien
el producto, pero también las necesi-
dades de las empresas del sector, de

manera que podemos ofrecer solucio-
nes de valor añadido”, nos cuentan
desde la empresa.

Implicados con el sector
Tioga está ubicada en Almería, la zo-

na de mayor producción de almendras
de España y la que más almendras eco-
lógicas cultiva en todo el mundo. “Des-
de aquí operamos en prácticamente to-
do el mundo, porque Tioga nació con
una clara vocación internacional que
nos permite realizar operaciones tanto
de importación como de exportación y
trabajar para cualquier cliente de di-
mensión industrial que necesite almen-
dras como materia prima”, sostiene Jo-
sé Luis Balanzá.

En este sentido, el propio gerente
de la compañía muestra una fuerte im-
plicación con el sector. Así, si la compa-
ñía forma parte del International Nut
Council y participa en la Conferencia
Anual de la Almendra de California,

Balanzá es a nivel personal el Coordi-
nador General de la Asociación Nacio-
nal de Descascaradores de Almendra
de España.

Perspectivas 
De cara al futuro, los responsables

de esta empresa almeriense apuestan
por seguir ofreciendo al sector un servi-
cio personalizado, directo y competiti-

vo. “La almendra española está incre-
mentando su producción y ha pasado
de 50.000 a 80.000 toneladas anuales
en poco tiempo, pero creo que es algo
que no va a quedarse ahí y alcanzará las
135.000 toneladas en 3 años. Eso hará
que sea más competitiva y que, junto a
California y Australia, los otros dos
grandes productores, siga ganando te-
rreno. Creemos que el mercado será ca-
paz de absorber ese incremento de ofer-
ta porque la almendra es un alimento
muy saludable, con demostrados bene-
ficios para la salud y su uso como ingre-
diente va en aumento en muchos secto-
res como en las bebidas vegetales, ba-
rras energéticas, ensaladas, etc. además
del tradicional sector del dulce y tam-

bién la industria cosmética con el aceite
de almendra. Toda la gama de sus in-
dustrializados, harinas, láminas, palí-
tos, cubitos, pasta, aceites, tienen am-
plias aplicaciones en muchos nuevos
productos de alimentación. Y Tioga
quiere estar presente en primera línea
para dar respuesta a esas futuras necesi-
dades”, concluye José Luis Balanzá.

www.tiogasl.com

“Tioga es uno de los
principales brokers
del sector”

Tioga, S.L. 
Diez años al servicio del
sector de la almendra 
Tioga, S.L. es una compañía dedicada a prestar servicios
comerciales en el sector de los frutos secos que celebró el
pasado año el décimo aniversario de su fundación.
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Georgia May Jagger y Giorgio Armani, en la presentación de la colección Emporio Armani Woman Otoño-Hinvierno 2019-2020 Foto: ©SGP
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Una energía vital y liberadora
recorre la colección otoño-
invierno 2019-2020 de Em-
porio Armani, imaginada

como un repertorio de posibilidades
que toda mujer puede interpretar co-
mo quiera y sienta.

En esta nueva colección, lo opuesto
armoniza en combinaciones inespera-
das e individuales. El punto de partida
son las proporciones: abrigos oversi-
zed combinados con vestidos femeni-
nos y leggings de efecto latex; chaque-
tas pequeñas y entalladas van a juego
con pantalones amplios y ligeros.

Materiales y formas
En la nueva colección Emporio

Armani para la nueva temporada,
materiales y formas que contrastan
se reconcilian a través del uso de te-
jidos con efecto couture: chaquetas,
pantalones y monos denim tienen
partes y detalles que se desmateriali-
zan en organza. Los tejidos de los
vestidos se convierten en el canvas
de un artista en el cual los estampa-
dos y dibujos pueden mostrarse li-
bremente: cuadros grandes, contras-
tes de blanco y negro, letras de Em-
porio Armani dibujadas y símbolos
de un exotismo difuso y diluido.

Noches en rojo y negro
El juego del contraste culmina en la

noche con la delicada yuxtaposición
del rojo y negro. El color rojo gana,
presente en chaquetas con estampado
de cocodrilo y vestidos bordados.

El estilo libre es un intercambio de
colores, con el color mandarina desta-
cado por el rojo e iluminado con el co-
lor marfil en una base gráfica de blan-
co y negro.

Finalmente, el estilo libre expone la
teoría de cómo los accesorios persona-
lizan el look: zapatos de punta con ta-
cón geométrico, botines, botas de caña
muy alta tipo legging, cinturones con
el logo del águila en metal y pequeñas
mochilas que recuerdan a los estampa-
dos gráficos de los vestidos.

Emporio Armani Women 
Estilo libre en su nueva colección otoño-invierno

Materiales y formas
que contrastan se
reconcilian a través
del uso de tejidos
con efecto couture

El estilo libre expone
también la teoría de
cómo los accesorios
personalizan el look

La nueva
colección otoño-
invierno Emporio
Armani se ha
creado como un
repertorio de
posibilidades que
toda mujer puede
interpretar como
quiera y sienta

La libertad de vestir como uno elige, sin seguir esquemas predeterminados, disfrutando, 
usando prendas y accesorios como significado de expresión personal. 

Esta es la propuesta de Emporio Armani para la nueva temporada otoño-invierno.
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¿Qué aporta de nuevo Glo en el am-
plio espectro de tratamientos anti-
celulíticos que ya existen en el mer-
cado?

Eficacia, de la mano de una combi-
nación de acciones que atacan la celu-
litis desde varios frentes. Las fundado-
ras de Glo conocíamos bien todos los
aparatos que existían en el mercado
porque venimos del sector belleza, en
el que la mayoría de tecnologías y tra-
tamientos los diseñan hombres. Se
venden con el argumento de que con-
siguen acabar con la celulitis pero, a la
práctica, ninguno es eficaz.  Y no es
una conclusión gratuita, sino fruto de
años de comprobar que no existía una
propuesta que nos convenciera. Así
que nos pusimos manos a la obra y
creamos el masajeador Glo910, que
trata la celulitis y reduce el volumen
corporal. Y después complementa-
mos el protocolo con el aceite antice-
lulítico Oil 910 y el té drenante Glo
Detox Exprés. 

¿Cómo desarrollaron el masajeador
Glo910?

Entendiendo muy bien cómo fun-
ciona la celulitis para después saber có-
mo tratarla. Teníamos mucho bagaje
acumulado en el desarrollo de produc-
to, pero igualmente era preciso hacer
un estudio específico para saber exac-

tamente qué fuerza debía tener el dis-
positivo y qué movimiento debía hacer
para obtener el efecto deseado. El reto
era conseguir que tuviera fuerza sufi-
ciente para ser efectivo, pero que no hi-
ciera daño. Y esa es la clave del
Glo910: su motor tiene mucha poten-
cia, por lo que el masaje actúa en las
capas profundas, al tiempo que replica
los movimientos placenteros de un
masaje manual, trabajando sobre los
nódulos de grasa para deshacerlos y,
posteriormente, drenarlos. Invertimos
3 años trabajo, codo con codo con mé-
dicos, fisioterapeutas y expertos en di-
seño industrial e ingeniería. Además,
antes de su lanzamiento testamos el
producto en el Laser Institut de Suiza,
evaluando así  el efecto del uso de
Glo910 en el cuerpo de la mujer. Tras
el enorme éxito de este test clínico, na-
ció Glo. 

Aseguran que Glo910 es mucho más
que un aparato para combatir la ce-
lulitis… 

Sí, porque es cierto. Actualmente
ofrecemos dos versiones del masajea-
dor, dos dispositivos: el Glo910, que es
el que actúa sobre la grasa, sobre la ce-
lulitis; y el Glo910+, mucho más com-
pleto, con tres cabezales más y función
de infrarrojos (fototerapia). Tiene un
cabezal para drenar, que sirve tanto
para tratar las piernas hinchadas como
para utilizarlo después del cabezal que
actúa en la celulitis, ayudando a barrer
todo lo que se ha movilizado antes.
También cuenta con un cabezal de ex-
foliación en seco, que elimina toda la

piel muerta y deja la piel limpia para
que el cuerpo pueda eliminar toxinas.
Por último, el Glo910+ cuenta tam-
bién con un cabezal esponja que se
puede utilizar en cara, cuello y escote,
para realizar un suave masaje de exfo-
liación y movilización de los músculos.
Incluso está indicado en el caso de con-
tracturas en las cervicales, consiguien-
do aliviar las molestias asociadas. Aun-
que para lo que está específicamente
diseñado es para movilizar suavemen-
te la circulación en zonas con varices,
permitiendo tratarlas sin hacer daño. 

La constancia es clave…
Totalmente, por eso pensamos que

era fundamental lanzar al mercado un
masajeador efectivo contra la celulitis
que la mujer pueda utilizar a diario. En
los centros de estética hay buenos tra-
tamientos para combatir la celulitis,
pero eso implica tener que desplazarse
para hacer las sesiones y no siempre se
encuentra tiempo para ello. En casa,
15 minutos diarios de masaje con el
Glo910 son suficientes para obtener re-
sultados. Eso el primer mes. Después,
cada mujer puede ir ajustando el man-
tenimiento según sus necesidades.  

Además, cada vez que vienes de
trabajar con las piernas hinchadas no
te vas a ir a un centro a que te hagan
un masaje.  Tener el Glo910 en casa

permite hacerte un masaje siempre
que lo necesites. 

¿Por qué 910?
Porque la celulitis afecta al 90% de

las mujeres, esto es, a 9 de cada 10.
Nos motiva poder ayudar a que las
mujeres se sientan más guapas y segu-
ras de sí mismas, liberándose de inse-
guridades. Pero, sobre todo, lo que más
nos estimula son los testimonios de las
mujeres que han probado nuestro ma-
sajeador y lo siguen utilizando. Esta-
mos emocionadas con los resultados
porque se aprecian en pocas sesiones, y
eso anima a continuar aplicándolo co-
mo una rutina para estar en forma.

Su protocolo se completa con el acei-
te anticelulítico Oil 910 y un té dre-
nante…

Sí, el aceite Oil 910, que tiene un
claro  efecto quema grasas y también
ayuda a recuperar la firmeza. Está for-
mulado a base de aceites naturales y
contiene 6 aceites esenciales, además
de su componente estrella, el activo
bio-tech de Jengibre Hawaiano,
ZINGERSLIMTM al 3% de concentra-
ción. La accion de este activo alivia la
inflamación,  reduce el tamano del adi-
pocito y descongestiona  el tejido adi-
poso, reduciendo el aspecto de “piel de
naranja” y el volumen de las piernas.
En definitiva, Oil 910 une el poder de
los aceites esenciales al lipomasaje de
Glo910.

¿Por qué decidieron lanzar también
un té drenante?

Porque para remodelar la figura y,
en este tipo de tratamientos, es muy
importante beber agua. Y mejor que
agua, un té drenante que ayude a eli-
minar todo lo que movilizamos. Aun-
que, más que un té, Glo Detox Exprés
es una tisana bio 14 Day Express Pro-
gram con las propiedades de 10 plan-
tas medicinales con efecto quema gra-
sas, depurativo y drenante de toxinas.
Un coctel unico que actua bajo una si-
nergia especial, ayudando a reducir vo-
lumen y a limpiar el organismo. De es-
ta manera, completamos nuestro pro-
tocolo trabajando desde dentro, mien-
tras que el masajeador y el aceite tra-
bajan desde fuera. Al final, todo en
conjunto actúa como pistoletazo de sa-
lida para cuidarse más y sentirse mejor. 

Por último, han lanzado un cabezal
de criomasaje…

Efectivamente. Nos dimos cuenta
de que  no existía ningún cabezal que
combinara masaje con aplicación de
frío, y eso es muy efectivo para tratar
las piernas hinchadas. Así que en 2018
lanzamos un accesorio de criomasaje,
que se guarda en el congelador, y per-
mite aplicar masaje con frío, aportan-
do los beneficios de ambos tratamien-
tos simultáneamente. 

www.glo910.com

Los productos Glo 
se venden en
www.glo910.com 
y en la sección 
de parafarmacia 
de El Corte Inglés

Glo, el protocolo anticelulítico ideado
por mujeres para mujeres

ENTREVISTA Miren García-Chazarra e Ixone Elosegui Codirectoras y cofundadoras de Glo

Que la celulitis desespera es algo que saben todas las
mujeres, la mayoría de ellas desencantadas después de
probar productos y más productos y de realizar trata-
mientos que no resultan. Pensando en ellas y también en
las que quieren prevenir su aparición o mantenerla a ra-
ya, dos mujeres han creado un protocolo que consigue
tratar la celulitis de forma eficaz, combinando el efecto
de un potente masajeador (Glo910); un aceite anticelulí-
tico (Oil 910); y un té drenante (Glo Detox Exprés) Quienes
lo han probado dicen que realmente funciona. Segura-
mente, porque lo han diseñado mujeres que conocen
bien lo que sucede a las mujeres. 

Glo910 solo tiene el cabezal CELLU-ACTIVE (incluido también en el
Glo910+), con tecnología exclusiva Slim Tech, que combina la efi-
cacia de un masaje lipo-reductor anticelulítico con la acción de los
rayos infrarrojos y de LEDs a diferentes longitudes de onda. Este
dispositivo consigue reproducir de manera fácil y sin conocimien-
to técnico por parte de la usuaria, el masaje anticelulítico y de dre-
naje linfático, con todos los beneficios que ello aporta. 

El modelo Glo910 cuesta 199€ y el Glo910+ 299€

Glo910 Cool Legs
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‘Tu Cielito Lindo’ va a cumplir
ya una década de recorrido en
Barcelona y sigue creciendo… 

Sí, la idea se gestaba hace
más de diez años, aunque abri-
mos puertas hace nueve. En un
momento en el que la crisis dejó
un poco de lado el oro y la gente
demandaba piezas de plata por
ser más asequibles, pensamos
unirnos y cubrir ese nicho de
mercado, aprovechando que am-
bas socias somos mexicanas y
que, tras tener a nuestros hijos,
buscábamos una actividad que
nos permitiera compaginar la vi-
da profesional con la personal. A
ello nos lanzamos, en un peque-
ño local, llevándonos trabajo a
casa y montando piezas de plata
a todas horas. Eso hasta que el
negocio despegó y pudimos cre-
ar equipo, incorporando a las
montadoras que tenemos hoy y
abriendo nuestra actual tienda-
taller en Barcelona.  

¿Cómo ha conseguido diferen-
ciarse ‘Tu Cielito Lindo’ en el
sector de la plata?

De entrada, ofreciendo piezas
elaboradas en plata, pulida a
mano, un tipo de trabajo que
aporta un brillo inconfundible,
característico y con una gran va-
riedad de modelos.  Sobre esa
base, nos diferencian también
nuestros diseños: piezas muy
prácticas, combinando plata con
cordones de goma elástica muy
fáciles de poner y quitar y ajus-

tables a todas las

medidas, así como cordones de
seda y macramé en múltiples
colores. Además de contar con
piezas doradas y cadenitas a la
última moda. ¡Las combinacio-
nes son infinitas! Hemos hecho
de eso nuestra especialidad. Ser
creativas nos divierte y nos mo-
tiva.

La relación calidad-precio ha
sido también un factor clave…

Sin duda, en ‘Tu Cielito Lindo’
se pueden encontrar piezas ela-
boradas en plata a partir de tan
solo 10-12€ y hasta lo que el
cliente quiera gastarse, teniendo
piezas más elaboradas y especia-
les. Desde regalos de nacimiento
a colgantes para la abuela, pa-
sando por medallitas de comu-
nión, detalles para invitados de
boda y piezas para el día a día.
Todo esto creado por artesanos
con amplia experiencia. Esto es
lo que nos ha hecho crecer: la
gente ha comprobado la calidad
de nuestros productos a un pre-
cio asequible, que se pueden lle-
var cada día sin tener que sacar-
los y que, a pesar de mojarlos a
diario, son duraderos. 

Aunque se trata de piezas
muy sencillas, tratamos de po-
ner siempre el máximo de inge-
nio y creatividad, combinando la
plata con los cordones para que
el resultado conquiste.

Impulsan el trabajo de artesa-
nos locales en México…

En la medida que podemos,
sí. Esta es una de las razones por
las que seguimos manteniendo

parte de la producción

en México. Nuestra motivación
es la de seguir ayudando a pe-
queños artesanos, contribuyen-
do con nuestro granito de arena
a que puedan seguir viviendo y
produciendo allí. Ese es parte de
nuestro compromiso social con
nuestro país. También contribui-
mos económicamente a la re-
construcción de una iglesia en el
pueblo mexicano de Santa Cruz
de Mitlatongo, una aldea en el
estado de Oaxaca, cuyos habi-
tantes se quedaron sin lugar al
que ir a rezar después de que un
terremoto la destruyera. Aquí en
España colaboramos con la Aso-
ciación Contra el Rabdomiosar-
coma (Cáncer del Desarrollo)
con una pulsera solidaria y el be-
neficio de su recaudación va ín-
tegro para su investigación.

¿Contar con taller propio ha si-
do también fundamental a la
hora de diferenciarse?

Si duda, un taller totalmente
a la vista en nuestra tienda y en
el que hacemos nosotras mismas
el montaje a mano, el hand ma-
de que está tan de moda, cam-
biando por ejemplo el color de
los cordones a uno que el cliente
escoja o grabando mensajes en
las piezas de plata; frases emoti-
vas para recordar, los nombres
de los hijos, nietos…hasta cosas
más prácticas como un número
de teléfono o una alergia o en-
fermedad. Esto en los niños y en
personas mayores es muy útil.
Cuidamos mucho el trato perso-
nal y procuramos adaptarnos a
lo que el cliente nos pide. Tam-
bién podemos renovar piezas
que hayan quedado desfasadas,
haciendo que de nuevo se vean
actuales y puedan volver a lucir-
se con estilo. Basta con cambiar
la cadenita del siglo pasado por
un cordón de seda… 

¿De forma presencial y online?
Sí, en nuestras tiendas físicas,

en Barcelona y Madrid, y en la
tienda online, la cual acabamos
de lanzar con una nueva versión
más intuitiva y fácil de usar.

Tras abrir en Madrid, hace
dos años, nos dimos cuenta que
nuestra siguiente estrategia te-
nía que ser potenciar la venta
online para poder llegar a más
gente, más países…ahora desde
ella hacemos envíos a todo el
mundo. De hecho, ya hemos te-
nido pedidos puntuales a Arabia
Saudí, Alemania, Colombia y
Corea del Sur. 

www.tucielitolindo.com

“Hemos hecho de las creaciones 
en plata nuestra especialidad” 

ENTREVISTA Ileana Ventosa y Leticia Rico Socias de ‘Tu Cielito Lindo’

Una tienda que se llame ‘Tu Cielito Lindo’ seguro que al-
go de México tiene que ofrecer. Y lo que el cliente encuen-
tra en ‘Tu Cielito Lindo’ en gran parte es plata mexicana:
una gran variedad sobre todo de collares y pulseras, pie-
zas muy cómodas, prácticas, actuales y combinables, di-
señadas por su equipo y elaboradas en su propio taller,
que es muy difícil que no te gusten para ti misma o para
regalar. La mayoría de ellas se pueden personalizar…

Colección religiosa 
Vírgenes, cruces… colgantes con motivos religiosos se han llevado
y se llevarán siempre. La novedad en ‘Tu Cielito Lindo’ es darle un
toque más actual, dulcificando además las imágenes para que se-
an más llevables y tiernas. Siendo una boutique de plata, en ‘Tu
Cielito Lindo’ podemos encontrar, claro está, colgantes y pulseras
con la Virgen de Guadalupe, pero también de otras latitudes, co-
mo la de la Virgen de Medjugorje, la Almudena, la Milagrosa, la de
Montserrat entre otras hasta el escapulario clásico con la Virgen
del Carmen. Creamos también nuestros propios diseños inspira-
dos en las imágenes clásicas de toda la vida en los que también
hay lugar para los ángeles. 
Al final, el objetivo es que la gente que quiera vivir su fe, pueda
compartirla y externalizarla con símbolos religiosos y encuentre
en ‘Tu Cielito Lindo’ una manera fácil de hacerlo, gracias a sus mo-
delos actuales y los de toda la vida. Sin duda, otro acierto de ‘Tu
Cielito Lindo’. 
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La Firma de Belleza y Medici-
na Estética Maribel Yébenes
en su búsqueda continua por
la excelencia, ha presentado

dos novedades que han revoluciona-
do el mundo de la belleza.

Nuestro objetivo es que la expe-
riencia Maribel Yébenes sea inigua-
lable en el sector. Para ello realiza-
mos protocolos exclusivos y adapta-
dos a las necesidades de cada perso-
na. Mediante un diagnóstico perso-
nalizado conseguimos medir el índi-
ce de firmeza de la piel, ofreciendo a
cada cliente una valoración de su es-
tado actual lo que nos permitirá ob-
tener resultados visibles y duraderos
en el tiempo. Además, disponemos
de estudios propios que avalan cual-
quier tecnología antes de introducir-
la en nuestros centros.

Proyecto MY Sostenible 2023
Maribel Yébenes se caracteriza

por estar a la vanguardia y ofrecer a
nuestros clientes lo último en trata-
mientos y protocolos de calidad. Es-
te afán de superación, nos ha lleva-
do a lanzar el Proyecto MY Sosteni-
ble 2023. 

Hemos querido dar un paso más
allá en la belleza médica, ayudando
así a mejorar la calidad de vida de las
personas. Mediante la incorporación
en nuestros centros del material
KRION® K•LIFE, capaz de descon-
taminar el aire, queremos demostrar
el compromiso de nuestra firma con
el medio ambiente y nuestra preocu-
pación por ayudar a crear un mundo
más saludable y sostenible. 

Nuestro proyecto MY Sostenible
2023 no solo se plasma en la remo-
delación de nuestros centros sino
también en nuestra línea de alta cos-
mética MY Yébenes, ganadora del
primer premio al producto innova-
dor del año, consiguiendo que la ex-
periencia Maribel Yébenes sea cohe-
rente y respetuosa con nuestros valo-
res y se adapte a nuestra incansable
búsqueda de la excelencia; permi-
tiéndonos ofrecer a nuestros clientes
protocolos de belleza específicos que

le permitan potenciar los tratamien-
tos en casa. 

Alma Láser Q
La innovación ha sido el ADN de

la marca desde sus orígenes, de ahí
que seamos pioneros en Europa en
aparatología, y que hoy podamos
presentar la última revolución en be-
lleza médica: Alma Láser Q es una
tecnología revolucionaria capaz de
retroceder años en nuestra piel. Este
tratamiento láser, con efectos 100%
visibles, indoloro, no invasivo y sin
efectos secundarios, consigue recu-
perar la firmeza y relleno de la piel
así como eliminar manchas en cual-
quier época del año; convirtiéndose
en la tecnología de doble uso más
potente del mercado.

Lo que nos diferencia de la compe-
tencia es el profundo estudio real que
hacemos antes de lanzar cualquier
tratamiento. En este estudio analiza-
mos los distintos tipos de piel y su
comportamiento antes durante y des-
pués del tratamiento, lo que nos per-
mite crear protocolos adaptados y es-
pecíficos logrando resultados sor-
prendentes. En Maribel Yébenes ofre-
cemos dos tratamientos Alma Láser Q
Firmeza y Relleno y Alma Láser Q
Manchas, ambos indicados para la
zona de la cara, cuello y escote. 

Esta nueva plataforma láser, for-
ma ya parte de nuestra extensa apa-
ratología, lo que nos permite combi-
nar tecnologías y obtener resultados
únicos en el mercado.

Myriam Yébenes 
CEO de la firma de Belleza 

y Medicina Estética Maribel Yébenes.

www.maribelyebenes.com

“Lo que nos
diferencia de la
competencia es el
profundo estudio
real que hacemos
antes de lanzar
cualquier
tratamiento”

Maribel Yébenes 
es pionera en Europa
en aparatología

La firma Maribel Yébenes,
líder en el sector de la 
Belleza-Médica en España
Maribel Yébenes es un referente en centros de Belleza y Medicina Estética en España,
algo que avalan los más de 40 años de experiencia que le han permitido posicionarse
como la firma de belleza médica líder en innovación. Maribel y Myriam Yébenes
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Las nuevas tecnologías se han con-
vertido en un gran aliado para
cualquier actividad, y la arquitectu-
ra ha visto en ellas una gran opor-
tunidad para mejorar sus procesos.
¿La metodología BIM ha entrado
en REQUENA Y PLAZA?

José Plaza: Sí, hace un año aposta-
mos por invertir en tecnología BIM, y
en el correspondiente equipo huma-
no, y con su aplicación queremos me-
jorar aspectos cruciales de nuestra in-
dustria, siempre en beneficio último
de nuestra clientela.

Juan Luis Requena: Además, BIM
se puede emplear tanto en construc-
ciones de nueva edificación como en
proyectos de rehabilitación, restaura-
ción de patrimonio, etc., en los que
participamos de forma cotidiana en
REQUENA Y PLAZA. 

¿Qué les ha aportado el Building In-
formation Modeling? ¿De qué ma-
nera ha supuesto un revulsivo en la
estructura del estudio?

Juan Luis Requena: Como comen-
taba, BIM se puede emplear en todo
tipo de actuaciones, y permite esti-
mar con gran precisión el cumpli-
miento de plazos y costes en los dis-
tintos proyectos que se llevan a cabo,
ya que ayuda a eliminar los temidos
riesgos de desviaciones en la ejecu-
ción. Es muy interesante que facilite
la colaboración, desde la etapa de di-
seño, a todos los futuros responsables
de fases posteriores: construcción, ex-
plotación y mantenimiento. El BIM
ayuda a que se pueda controlar de
forma más eficiente el coste de todas

las etapas, y permite la toma tempra-
na de decisiones, evitando diferencias
y errores en fases posteriores, y, por
tanto, logrando la optimización del
coste.

¿Todo ello para ofrecer los diseños
más innovadores y la mejor calidad
al cliente?

José Plaza: Por supuesto, en RE-
QUENA Y PLAZA aceptamos el des-
afío que suponen las nuevas tecnolo-
gías y programas porque tenemos un
compromiso con nuestros clientes y
con la calidad que hemos de brindar-
les. Avanzamos técnicamente y traba-
jamos siempre para comprender y sa-
tisfacer sus necesidades. En el mo-
mento que entablamos una relación
de confianza mutua, nuestra expe-
riencia les ofrece completar todo el
proceso del proyecto, dando solucio-
nes de principio a fin.

Juan Luis Requena: En cuanto a
innovación, estamos al día de todas
las novedades que llegan al mercado,
tanto respecto a materiales como a úl-
timas tendencias, porque nuestro ob-
jetivo es mostrar al cliente todo lo que
está a su disposición, a fin de que su
elección final parta de una buena in-
formación y conocimiento de las posi-
bles opciones. 

Uno de los valores de REQUENA Y
PLAZA es que se centran mucho en
la relación con el cliente…

José Plaza: Así es, sin duda, por-
que ¿hay otra forma de hacer un tra-
bajo excelente para cualquier cliente?
Nuestro objetivo es siempre superar

sus expectativas al ofrecerles proyec-
tos innovadores y económicamente
viables. Les acompañamos en cada
fase del proyecto para satisfacer sus
necesidades en todo el proceso, o en
las fases que cada cliente requiera: ca-
da proyecto es único para nosotros.
Esto el cliente lo percibe, y supone un
activo intangible de enorme valor pa-
ra el estudio, pues tenemos una clien-
tela muy fiel y que nos confía habi-
tualmente sus nuevos proyectos. In-
cluso nos recomienda tras el excelen-
te servicio recibido. Ese es nuestro ob-
jetivo final: que la experiencia de
nuestro cliente sea tan positiva que le
lleve a transformarse en prescriptor
de nuestros servicios.

Hablando de clientes, un sector pa-
ra el que su estudio ha realizado in-
numerables proyectos es el de esta-
blecimientos hoteleros… ¿Podemos
decir que se han especializado en es-
te tipo de trabajos?

Juan Luis Requena: Pues no sé si
tanto, pero -desde finales de los 80-
tenemos una experiencia de cientos

de actuaciones en hoteles de distinta
tipología, desde vacacionales hasta
especializados en convenciones y
eventos. En todo caso, hemos sabido
aprovechar la potencia que el sector
turístico, y por tanto el hotelero, tie-
nen en España. Así, hemos desarrolla-
do herramientas para dar respuesta a
este atractivo mercado. Por todo ello,
la experiencia acumulada nos facilita
acceder a clientes que reconocen di-
cha trayectoria.

El trabajar con cadenas hoteleras,
Socimis y fondos de inversión les ha
llevado a realizar proyectos fuera
de España… ¿En qué países han de-
jado ya su huella?

José Plaza: La expansión interna-
cional es crucial para nuestro futuro
crecimiento según nuestro plan es-
tratégico. Hoy en día contamos con
proyectos en Suiza, Bélgica, Francia
y Portugal y, en ciernes, en otros paí-
ses. Ello contribuye al desarrollo del
negocio, y supone un crecimiento
profesional para el equipo al com-
petir en nuevos entornos.

¿Cuál es la estructura actual del es-
tudio? ¿Cuántos profesionales ha-
cen posible que los proyectos de RE-
QUENA Y PLAZA brillen?

José Plaza: La organización tiene
diversos departamentos, desde el
propio de arquitectura, el de interio-
rismo, etc., hasta el de calidad, para
cubrir todas las necesidades que
puedan tener clientes y proveedores.
En total, contamos ya con unas 60
personas. 

Juan Luis Requena: Destacar que
tenemos un equipo de grandes exper-
tos en diferentes áreas de la arquitec-
tura y el diseño, interiorismo y deco-
ración, materiales, iluminación, info-
grafía… Nos gusta mucho contar con
la aportación del nuevo talento con-
tratado, pues siempre da un aire fres-
co a los proyectos.

REQUENA Y PLAZA se caracteriza
porque nunca da una negativa a
nuevos retos. ¿Cuáles son los nuevos
retos que plantea la arquitectura
actual?

Juan Luis Requena: La sociedad
reclama espacios en los que las perso-
nas deseen estar y disfrutar, pero no
se puede olvidar que son espacios que
están al servicio de un propósito prin-
cipal, ya sea ocio, negocios, vida coti-
diana… en definitiva, lugares que
den respuesta a necesidades y proble-
mas concretos de forma práctica, pe-
ro siempre teniendo en cuenta la esté-
tica. Este es el gran desafío: alcanzar
esa coherencia entre lo estético y lo
práctico. 

Los proyectos acometidos por su
despacho responden a la premisa de
lograr la excelencia. ¿De qué mane-
ra definen ustedes esa excelencia?

Juan Luis Requena: La excelencia
pasa porque nuestros espacios no re-
sulten indiferentes para sus usuarios.
Si así fuera, supondría que no impor-
ta si es obra de REQUENA Y PLAZA u
otro despacho. Otra premisa funda-
mental es que el proyecto satisfaga la
necesidad principal para la que fue
concebido. 

José Plaza: Nuestros trabajos su-
man nuestro saber hacer, basado en
nuestra experiencia, pero también
una coherencia con el avance del
tiempo. Esto es clave porque somos
conscientes de que la excelencia de
un proyecto conecta con dar una
equilibrada respuesta al momento
concreto del mercado y del cliente.
Así, hacemos un esfuerzo continuo de
transformación para seguir siendo
garantía de éxito al elegirnos para un
proyecto.

www.mega2seguridad.com

“Con la tecnología BIM queremos mejorar
aspectos cruciales de nuestra industria”

ENTREVISTA Juan Luis Requena y José Francisco Plaza
Socios fundadores de REQUENA Y PLAZA, estudio de arquitectura e interiorismo

Hablamos con los socios fundadores de uno de los estu-
dios de arquitectura más vanguardistas en España, RE-
QUENA Y PLAZA, que también trabaja con éxito en varios
países de Europa. Un estudio enamorado de la arquitec-
tura, experto en el sector hotelero, de oficinas, residen-
cias y restaurantes, y siempre atento a las innovaciones y
tendencias que llegan al mercado.

José Francisco Plaza (izda.) y Juan Luis Requena (dcha.)


